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“Los áridos son un recurso mineral imprescindible para la industria de la 
construcción pública y privada, siendo el insumo principal en la edificación de 
viviendas, espacios urbanos, centros comerciales y redes viales”. (ANEFA, 2009). 
Dada la importancia de este recurso y lo poco profesionalizado de la extracción de 
este material, este proyecto se enfoca en el análisis de productividad y 
competitividad de una de las empresas de este rubro llamada “Transportes Ricky”, 
una planta de extracción y procesamiento de áridos, ubicada en San Gregorio, (VI 
Región del Libertador Bernardo O’Higgins Chile) la que, pese a tener una 
trayectoria importante, aún posee un bajo posicionamiento y problemas en la 
gestión de la empresa. 
La productividad va relacionada con la mejora continua del sistema de gestión de la 
calidad, en relación con los estándares de producción. Si se mejoran estos 
estándares, entonces hay un ahorro de recursos que se reflejan en el aumento de 
la utilidad. 
Si existe un incremento en la actividad productiva, la empresa podrá lanzar al 
mercado sus productos a precios más bajos que la competencia. Esto le supondrá 
un incremento de sus cuotas de mercado (de sus ventas) lo que le permite a la 
empresa crecer y permanecer a largo plazo de modo competitivo. 
Para ello, en primer lugar, se realiza un análisis interno de la empresa, ubicación, 
maquinaria que posee, áridos que comercializa y administración. Además, se 
evalúa a la competencia directa en estos ámbitos. 
Posteriormente, utilizando la información obtenida mediante encuestas e 
investigación en terreno, se elabora un plan de mejora enfocado principalmente a 











The Aggregates are an essential mineral resource for the public and private 
construction industry, being the main input in the construction of housing, urban 
spaces, shopping centers and road networks." (ANEFA, 2009). 
Given the importance of this resource and the unprofessional nature of the 
extraction of this material, this project focuses on the analysis of productivity and 
competitiveness of one of the companies in this area called "Transportes Ricky", a 
plant for the extraction and processing of aggregates , Located in San Gregorio, (VI 
region of the Libertador Bernardo O'Higgins, Chile), which despite of having a 
significant trajectory, still has a low positioning and problems in the management of 
the company. 
Productivity is related to the continuous improvement of the quality management 
system, in relation to the production standards. If these standards are improved, 
then there is a saving of resources that are reflected in the increase of the utility. 
If there is an increase in the productive activity, the company can market its 
products at lower prices than the competition. This will mean an increase in their 
market shares (of their sales) Allowing the company to grow and stay in the long 
term in a competitive way. 
To do this, first, it does an internal analysis of the company, location, machinery it 
owns, aggregates market and administration. In addition, is evaluated, the direct 
competition in these areas. 
Subsequently, using the information obtained through surveys and field research, 
an improvement plan is elaborated mainly focused on the shortcomings that the 






1 Antecedentes Generales 
1.1 Introducción 
El árido es un bien natural usado desde los comienzos de la humanidad, han 
estado presentes en forma directa e indirecta en casi todos los logros del 
desarrollo de la sociedad, obras civiles, carreteras, aeropuertos, escuelas, 
hospitales. 
A partir de la revolución industrial hasta nuestros tiempos, los avances 
tecnológicos en esta área no han logrado reemplazar a los agregados pétreos, 
ni en su asequibilidad económica ni en la docilidad para trabajarlos. En chile la 
actividad ha crecido considerablemente, por la presión en la demanda de 
recursos desde el sector construcción, pues está comprometida toda la 
infraestructura del país. “Si se considera que Chile proyecta sumar otras 
140.000 hectáreas a las ya 170.000 superficies urbanas existentes a nivel 
nacional, hacia 2030, (MINVU, 2015), enfocarse en el negocio del árido no será 
una mala inversión, dado que se utiliza para casi todos los tipos de obras”. 
 Según esta afirmación, hay que tener mucha dedicación y cuidado al momento 
de producirlo, ya que, si se obtienen áridos de calidad, se estará entregando 
resistencia al hormigón, lo que indica que son directamente proporcionales a 
mayor calidad del árido mayor resistencia del hormigón. 
En la Comuna de Santa Cruz y sus alrededores, existen a lo menos seis 
empresas que se dedican a la explotación y venta de áridos. Todas ellas 
trabajan en predios de explotación particulares, en donde se procesan los   
materiales y productos para abastecer el mercado local. 
El proyecto que se presenta revisará los problemas y se indicaran las mejoras 
de productividad y competitividad, usando una de ellas como ejemplo a seguir. 
Con la realización del estudio de competitividad y tecnología podremos obtener 






información se analizará con el fin de obtener una visión global precisa sobre el 
movimiento de la actividad en la comuna. 
El estudio técnico analizará el emplazamiento y tamaño de la extracción, para 
así encontrar las alternativas tecnológicas de procesos productivos y de 
transporte más adecuadas para este proyecto. Mientras que el estudio 
organizacional, nos dará a conocer la estructura administrativa de la empresa 
elegida. 
Además, se trabajará en conjunto con las normas chilenas para áridos, se verá 
donde aplicarlas dentro de la cadena de producción para así cumplir con todos 
los requisitos que estas solicitan para una correcta producción de agregados. 
A continuación, se presentan los objetivos, alcances y metodologías para el 

















1.2  Justificación y Planteamiento del Problema 
 
“Los áridos son una materia prima imprescindible en la industria de la 
edificación y las obras públicas, los áridos son la primera materia prima 
consumida por el hombre después del agua” (Dirección General de Energía y 
Minas, 2007). Es por esto por lo que, desde el punto de vista comercial, es 
fundamental que las empresas de áridos funcionen de manera óptima, para 
aumentar su producción.  
Esta investigación plantea el estudio y análisis de los procesos tanto de 
producción como de gestión de una empresa de áridos, a modo de detectar sus 
principales falencias, y proponer mejoras, que vayan en beneficio de la misma 
empresa, para ello se hace indispensable hacer un sistema de control formal, 
en este caso un plan de gestión estratégico que establezca objetivos y pueda 
alcanzar una eficiencia en diferentes ámbitos como mejorar las actividades, un 
mejor ambiente laboral y por último elevar el valor al cliente. 
La empresa de áridos seleccionada fue “Transportes Ricky”, porque si bien es 
una de las empresas de áridos más grandes de la comuna de Santa Cruz, a 
simple vista posee falencias que pudieran ser solucionadas. Esta es una 
empresa que lleva 20 años en el negocio, pero no ha introducido en sus 
procesos sistemas tecnológicos y de control, básicos en cualquier empresa, en 
efecto, los métodos de extracción de las plantas de áridos conocidas, son 
bastantes artesanales, y poco controlados, es por esto que se cree que 
modificando su gestión y aplicando ingeniería va a tener un impacto positivo en 
la empresa, viéndose reflejado en el aspecto económico y asegurar su 
proyección futura, esta problemática es frecuente en empresas del rubro y en 











 Proponer acciones de mejora en la productividad y/o competitividad de la 
empresa “Transportes Ricky” en los próximos años, proponiendo un plan de 




 Analizar los patrones técnicos de operación, producción, clasificación y 
distribución de los materiales áridos. 
 
 Conocer los procedimientos necesarios en cuanto a temáticas legales, 
tributarias y medioambientales acerca de la actividad que explota el recurso 
árido para la construcción. 
 
 Analizar y evaluar los procesos productivos utilizados dentro de la empresa, 
detectando falencias en la operación. 
 
 Proponer soluciones viables económicamente, mediante un plan de acción 












2 Marco Teórico 
2.1 Plan Estratégico 
 
Primero hay que tener claro que es la estrategia empresarial, una definición 
sería:  “Es el conjunto de conceptos y lineamientos que utiliza la organización 
para sobrevivir, crecer y obtener productividad en el presente y asegurar su 
sustentabilidad en el futuro” (Consultoría, 2017), bien entonces, el plan 
estratégico es el documento que contiene las directrices estratégicas, los 
proyectos de mejora y las actividades a desarrollar en un tiempo determinado 
para alcanzar la visión, la disciplina y los valores en la organización. 
 
Por su papel vital es uno de los campos más prolíficos y estudiados de la 
gestión de empresas pues decide el destino de ellas, del resultado de los 
aciertos y también de sus fracasos, no es más que una decisión sobre las 
metas, objetivos y acciones de la organización para crecer en su entorno, tras el 
análisis de la organización sus mercados y competidores. 
 
2.2 Análisis de la situación actual 
 
Al comenzar el plan estratégico se hace un análisis de la situación actual de la 
empresa para formular las estrategias se combinan dos elementos, las 
reflexiones sobre la misión y visión y un análisis interno y externo. 
 
La misión es el propósito que tiene la empresa, específica los clientes y el 
beneficio que les proporciona. 
 
La visión en cambio es una aspiración que describe el estado deseado en el 







Análisis interno y externo: se refiere al análisis de la propia organización y del 
entorno, forma parte del proceso de reflexión mediante el cual se decide la 
estrategia que contempla el examen de los aspectos relevantes de la situación 
actual se acostumbra a utilizar el esquema FODA (Fortalezas, Oportunidades, 
Debilidades y Amenazas). 
 
Fortalezas y Debilidades corresponden a los aspectos favorables y 
desfavorables, en comparación a la industria, mientras que las Amenazas y 
Oportunidades corresponden a los del entorno que afectan tanto a la compañía 
como la industria en general. 
 
En el análisis interno se examina la historia de la empresa, su cultura sus 
clientes, posicionamiento, estructura de costes, activos y capacidades, relación 
con proveedores y clientes, estructura organizativa, procesos y cadenas de 
valor, también se analizan los equipos e infraestructuras (activos físicos), 
marcas patentes, conocimientos tecnológicos (activos intangibles). 
 
Análisis Externo: se examinan los clientes y el mercado, la industria y los 
competidores, el entorno en general, se examina los factores de índole 
políticos, legales, económicos, sociales y demográficos, también los 
tecnológicos, lo que permite identificar las cuestiones claves que sea preciso 
incorporar en la estrategia. 
 




Los objetivos harán referencia a aspectos financieros, de mercado, 
operacionales, recursos humanos, productos, etc. Expresados en forma 
concreta cuantitativa y temporizada de forma que se pueda evaluar el proceso 






Una vez definidos los objetivos se deben establecer los programas y definir 
planes de acción para conseguirlos, disponiendo su despliegue en el tiempo. 
 
2.3.2 Programación de recursos y presupuestos 
 
Cuando se determinan las acciones se pueden estimar los recursos necesarios 
ajustándolos a los que se puedan obtener de forma realista, debe ser clara y 
sencilla porque su complejidad dificultará su eficaz implementación. 
 
2.3.3 Implementación y control 
 
Si se dedica poco tiempo a comunicar el plan estratégico a los diferentes 
niveles de la empresa se imposibilita que los responsables de implementarla en 
sus decisiones cotidianas la apliquen. Debe guiar las decisiones de la empresa 
en sus diferentes niveles, no debe ser cambiante con bandazos de año en año 
debe implementarse a largo plazo. 
 
Los mecanismos de control son los sistemas de información, sistemas de 
indicadores o presupuestarios deben ser utilizados dentro de cánones de 
seguimiento y toma de decisiones sobre aspectos críticos. 
 
2.4 Análisis 5 fuerzas de Porter 
Michael Porter es uno de los mejores economistas de todos los tiempos, su 
fuerte son los temas de economía y gerencia. Nació en Norteamérica en 1947 y 
es el creador de las 5 fuerzas de Porter. Hoy en día, es un afamado profesor en 
Harvard, institución en la cual enseña el método que él mismo desarrolló por 
medio de la estrategia de marketing para empresas en el año 1979. 
El primer objetivo de cualquier empresa es asegurar la rentabilidad de su 






mercado está en constante evolución. Las 5 fuerzas de Porter influyen 
directamente sobre la competitividad del sector y, del mismo modo, sobre la 
rentabilidad de las entidades. Algunos factores tecnológicos como Internet por 
ejemplo han reconfigurado las cinco fuerzas en muchas industrias (turismo, 
medios de comunicación, etc.) extinguiendo a muchas empresas y dando lugar 
a otras nuevas 
El ser capaz de clasificar y usar estas fuerzas es lo que hace que se pueda 
conseguir un mejor análisis de la empresa en todos los sentidos.  Este análisis 
hace referencia sobre todo a las empresas que compiten con el mismo 
producto. 
 Amenaza de la entrada de los nuevos competidores. Es una de las 
fuerzas más famosas y que se usa en la industria para detectar 
empresas con las mismas características económicas o con productos 
similares en el mercado. 
 Poder de negociación de los proveedores. Proporciona a los 
proveedores de la empresa, las herramientas necesarias para poder 
alcanzar un objetivo. 
 Poder de negociación de los compradores. En este punto se tienen 
problemas cuando los clientes cuentan con un producto que tiene varios 
sustitutos en el mercado o que puede llegar a tener un costo más alto 
que otros productos si tu producto llega a tener un costo más alto que 
otros similares en el mercado.  Si los compradores están bien 
organizados, esto hace que sus exigencias sean cada vez más altas y 
que exijan incluso una reducción de precios notable. 
 Amenaza en los ingresos por productos sustitutos. En este 
punto, una empresa comienza a tener serios problemas cuando los 
sustitutos de los productos comienzan a ser reales, eficaces y más 
baratos que el que vende la empresa inicial.  Esto hace que dicha 
empresa tenga que bajar su precio, lo que lleva una reducción de 






 Rivalidad entre competidores. En este punto se puede competir 
directamente con otras empresas de la industria que tengan el mismo 
producto. 
 De hecho, la quinta fuerza es la resultante de la interacción de las 4 primeras. 




El objetivo de las 5 fuerzas de Porter es claro, lo que se quiere es calcular la 
rentabilidad de una empresa con el fin de ver el valor actual de la empresa y la 
proyección a futuro. 
Es una de las herramientas de marketing más usadas en todo el mundo y están 






conseguir sacar el máximo rendimiento a su empresa en un buen tiempo. El 
profesor Michael Porter, dio un aporte muy importante en su libro denominado 
“Competitivo Strategy: Techniques for Analyzing Industries and Competitors”, 
(Fecha de publicación original: 1 de octubre de 1980) donde propone cinco 
fuerzas que permiten la permanencia de una organización dentro del mercado 
competitivo, su rentabilidad y desarrollo. De esta manera, la empresa debe 
analizar y diagnosticar el estado de sí misma, así como lo que puede ofrecer, 
frente a esas fuerzas propuestas por el autor. 
En conclusión, se aconseja que la empresa controle estas fuerzas porque 
tienen un impacto directo sobre el negocio y, por ende, sobre la rentabilidad. 
Además, permiten destacar cuáles son sus ventajas competitivas, 
convirtiéndolas en pilares para la estrategia corporativa. 
3 Operación de una Planta de Áridos 
 
3.1  El árido 
Los áridos son partículas granulares de material pétreo de tamaño variable. 
Este material se origina por fragmentación de las distintas rocas de la corteza 
terrestre, ya sea en forma natural o artificial. En este último caso actúan los 
procesos de chancado utilizados en las respectivas plantas de áridos.  
3.2  Lugar de extracción de áridos 
 
A continuación, se da a conocer los lugares de donde proviene la gran mayoría 
de los áridos dentro de la planta. Para estar dentro del contexto donde se 
obtiene cada uno de los áridos. 
Bancos de sedimentación: son los bancos construidos artificialmente para 







Cauce de río: corresponde a la extracción desde el lecho del río, donde se 
encuentra material arrastrado por el escurrimiento de las aguas. 
   
Pozos secos: zonas de antiguos rellenos aluviales en valles cercanos a ríos.  
 
Canteras: es la explotación de los mantos rocosos o formaciones geológicas, 
donde los materiales se extraen usualmente desde cerros mediante tronaduras 
y perfílales. Las extracciones pueden ser de índole artesanal, con equipos 
rudimentarios, o mecanizadas con maquinarias que permiten el manejo de 
grandes volúmenes. 
 
3.3  Características y funcionamiento general de las plantas. 
En términos generales, la línea de producción de piedra está compuesta por 
buzón, alimentador vibratorio, trituradora de mandíbulas, trituradora de cono, 
harnero, lavadora de arena y cinta transportadora. A continuación, en la Figura 
1 se da a conocer el funcionamiento de la planta de áridos. 







 El buzón se utiliza para alimentar el material en la máquina de manera 
gradual y continua.  
 La trituradora de mandíbula es utilizada principalmente como 
trituradora primaria. Los Materiales, por lo general, ingresan primero a 
esta máquina para iniciar la trituración.   
 La trituradora de cono o trituradora de impacto son principalmente las 
trituradoras secundarias. Se puede triturar la piedra en requerimientos de 
tamaño y cubicidad adecuados. 
 El harnero vibratorio se utiliza para separar el producto en diferentes 
tamaños. 
 La máquina de lavado se utiliza para la limpieza del producto final. 
 La cinta transportadora mueve el material entre las máquinas y lo 
descargan en las pilas de diferentes tamaños. 
 
Características de las Máquinas Básicas  
 










Este tipo de transportadoras continuas están constituidas básicamente por una 
banda sinfín flexible que se desplaza apoyada sobre unos rodillos de giro libre. 






El desplazamiento de la banda se realiza por la acción de arrastre que le 
transmite uno de los tambores extremos, generalmente el situado en “cabeza”. 
Todos los componentes y accesorios del conjunto se disponen sobre un 
bastidor, casi siempre metálico que les da soporte y cohesión. 
Se componen de los siguientes elementos. 
 Estructura soporte de la cinta, generalmente es metálica, está formada por 
módulos de forma que puede adaptarse a cualquier longitud de transporte. 
Son habituales tramos intermedios de 2,3, 4 ,5 y 6 m. 
 Cilindro motor, generalmente colocado en la parte superior de la cinta 
(cuando no está horizontal) para que la cara de la banda cargada este 
fraccionada. 
 Tambor de cola. 
 Rodillos superiores de soporte de la banda. 
 Rodillos inferiores. 




Son aquellas cuyo desplazamiento no puede cambiarse fácilmente. 
Cintas móviles. 
Están provistas de ruedas u otros sistemas que permiten su fácil cambio de 
ubicación, generalmente se construyen con alturas regulables, mediante un 
sistema que permite variar la inclinación de transporte.  
Sus principales ventajas son: bajo costo, posibilidad de descargar en cualquier 
punto y capacidad de adaptación a otras instalaciones u obras. 
En instalaciones normales de obra públicas no suelen superar los 100 m de 







Las cintas pueden ser horizontales o inclinadas. La inclinación máxima de las 
cintas viene fijada por la adherencia, aunque es habitual disponer bandas o 
cintas con tacos o rugosidades para evitar el desplazamiento. 
3.3.1.2 Buzón o alimentador 
Figura 4: Buzón 
 
Fuente: www.maquicenter.cl 
Los alimentadores se utilizan para regularizar el rendimiento de una trituradora 
y uniformizar la producción. Sus principales ventajas son: 
 Impedir la sobrecarga de la machacadora, admitiendo solo los volúmenes 
para los que está preparada. 
 Proteger el resto de la instalación, evitando sobrecargas en cintas, cribas, ya 
que solo reciben un volumen limitado y predeterminado. 
 Garantizar una producción uniforme, paliando las irregularidades en el ritmo 
de carga y voladura. 
Los más utilizados son: 
Buzón de vaivén 
Consta de una bandeja con movimiento alternativo, por un extremo llega el 







Aunque la alimentación directa a partir de excavadoras, cargadores o dumpers 
en las machacadoras de mandíbulas o las trituradoras giratorias es posible, 
generalmente se evita y se dispone un alimentador. En otras como los molinos 
de cilindros no es posible la alimentación directa. 
Vibrantes 
Están formados por bandejas soportadas por una montura y accionadas 
mediante una vibración unidireccional.  
De tablero metálico o de placas 
Se componen de una cadena sin-fin sobre la que están fijas unas placas, 
recoge el producto por un extremo y al avanzar la cadena lo vierte por el otro 
extremo. Son los más habituales en los grupos móviles. 
3.3.1.3 Trituradoras 








De mandíbulas  
Consta de una cámara, llamada de machaqueo o trituración, abierta en su cara 
superior, por donde entra el material sin machacar, e inferior por donde sale el 
material machacado. 






De las cuatro caras tres son fijas y la cuarta es móvil, una se llama mandíbula 
móvil y la que está frente a ella mandíbula fija. El material es fragmentado 
debido al acercamiento de la mandíbula móvil y va descendiendo en la cámara 
de trituración con el alejamiento de dicha mandíbula. 
Trituradora giratoria 
Consta en una superficie de machaqueo fija en forma de tronco de cono (anillo 
cóncavo) alrededor de cuyo eje gira la superficie de machaqueo móvil 
(campana o cono triturador) constituida por otro tronco de cono, trituran por 
compresión. 
La cámara de trituración está constituida por dos conos truncados. El eje de 
cono móvil tiene un movimiento pendular y la campana efectúa un movimiento 
excéntrico, cuando se separa las partículas descienden por gravedad y cuando 
se acercan las partículas se machacan por compresión. 
Las trituradoras giratorias se designan por la abertura de la boca de 
alimentación y no precisan de alimentador, pudiendo el camión descargar en 
una tolva debajo de la cual se encuentra la machacadora. 
Para regular las dimensiones de salida en la parte superior del eje del cono 
móvil hay una tuerca que permite su elevación y descenso. Las piezas 
sometidas a desgaste tienen forros cambiables. 
Trituradora de cono 
Se usa para piedras blandas y a veces como machacador secundario por su 
facilidad para producir finos, es una variante de la trituradora giratoria. 
 
Las propiedades del material que influyen en la trituración son:  
 Dureza. Es la propiedad de un material a ser deformado permanentemente 






 Fragilidad (facilidad de desmenuzarse en un choque) o tenacidad (dificultad 
de desmenuzarse en un choque). 
 Abrasividad: Es la capacidad de desgastar a otros materiales, como los 
útiles de trituración. 
 Grado de humedad: La humedad del material perjudica el funcionamiento de 
muchas trituradoras. 
Principios de trituración 
1. Impacto: Choque profundo e instantáneo de un objeto moviéndose contra 
otro, donde puede ser movible uno o ambos. 
2. Compresión: Apoyar el árido contra un elemento y aplicando fuerza 
perpendicular. 
3. Atrición, abrasión o fricción: La reducción de los áridos se realiza por 
frotamiento entre superficies duras. 
4. Cizallamiento: la reducción se consigue por esfuerzo cortante. 
 
Relación de reducción 
Es la relación que existe entre el tamaño máximo de la alimentación (F) que 
puede tomar la trituradora y la abertura máxima de descarga(S) llamada ajuste. 
 
F/S= relación de reducción 
 
Paso de reducción 
La diferencia de dimensión es entre el tamaño máximo de la alimentación y el 
tamaño máximo de salida, que será aproximadamente igual que el ajuste. 






Como la relación de trituración es baja se debe efectuar en dos o tres 
escalones, trituración primaria, secundaria y terciaria. 
3.3.1.4   Harnero o Criba                                  





El harneado es el proceso por el cual una mezcla de partículas se separa en 
dos o más grupos según su tamaño. 
Para ello se hace pasar la mezcla por un tamiz con orificios de un tamaño 
determinado (D). Las partículas de dimensiones menores que el diámetro del 
orifico pasan y se clasifican con tamaños inferiores a D y las que quedan 
retenidas en el tamiz se clasifican como superiores a D. Tanto la cantidad 
retenida como la que pasa, debe expresarse en m3/h ya que lo que pasa por el 
tamiz es un volumen. 
En la práctica las clasificaciones no son perfectas, es decir, no todo el material 
que debería pasar lo consigue. Se denomina eficacia de un tamiz, a la relación 
entre el volumen que pasa y el que debería haber pasado. Un valor normal para 
la eficacia es el 85%. 
- Movimiento del harnero: El movimiento vibratorio del harnero realiza tres 
funciones principales: estratifica el material (las partículas pequeñas pasan a 
través de los huecos existentes entre las partículas grandes), transporta el 








- Amplitud o frecuencia del harnero: Para el material grueso se deben utilizar 
bajas frecuencias y amplitudes grandes y para material fino altas frecuencias 
y bajas amplitudes. 
Los factores que influyen en la eficacia son: 
- Movimiento de las partículas, la que será mayor si las partículas pasan 
lentamente. 
- Pendiente del harnero: si tiene mucha pendiente el material pasa con tanta 
rapidez que no penetra en los orificios, y si tiene poca la capacidad es muy 
pequeña. Para cada tamaño existe un ángulo de inclinación óptimo. 
- Tamaño crítico: Las partículas mucho menores o mucho mayores que los 
orificios de la criba facilitan el proceso, sin embargo, si las partículas tienen 
tamaños comprendidos entre el 75 y el 125% del tamaño de los orificios 
muchas de las aberturas quedaran tapadas disminuyendo la eficacia. 
 
Tipos de tamices: 
- Parrillas de barras o grizzly: Son barras de acero colocadas casi 
paralelamente con luces grandes. Su uso principal es pre cribar antes de 
machacar. Las barras de acero son robustas para resistir el impacto. 
- Chapas perforadas: 
Suelen ser de acero. Los orificios son cuadrados, rectangulares, circulares, etc. 
Normalmente se utilizan para granulometrías gruesas, a partir de 50 o 75 mm 
 Telas mecánicas:  
Formadas por el entre cruzamiento de alambres que dejan agujeros cuadrados 
o rectangulares. La duración de las telas metálicas es menor que las chapas 
perforadas. El porcentaje de área de orificios es mayor que para las chapas 






 Telas de gomas:  
Los agujeros son troncocónicos. Sus principales ventajas es que son poco 
ruidosos, tiene gran duración y no encajan las piedras. Su inconveniente es la 
poca resistencia al impacto, por lo que no pueden usarse en tamaños grandes. 
 
3.3.1.5 Lavadoras de Áridos. 
Tienen por objeto eliminar de las gravas todas las materias extrañas que 
puedan tener, como arcilla, tierra vegetal, raíces, etc., o finos procedentes de 
las gravas, producidas en el proceso de fabricación y que quedan adheridas a 
las mismas. Operaciones de desenlodado, lavado o desempolvado del material 
permite obtener áridos limpios para responder a las necesidades de ciertas 
aplicaciones ya que la presencia de lodos, arcillas o polvos mezclados con el 
árido puede alterar la adherencia con los ligantes (cemento, cal, compuestos 
bituminosos u otros) e impedir una correcta aplicación 
 Harneros con ducha de agua 
Son cribas que van provistas de juegos de duchas superficiales e                                  
intermedias, para el aclarado de los materiales. Las duchas se componen de un 
conjunto de aspersores de poliuretano y de una red de distribución de agua, 
anclada al chasis de la criba. 
 Tambores lavadores 
Consisten en cilindros de chapa provistos de paletas de agitación según las 
generatrices del cilindro. Tiene una inclinación de 5°y el material y el agua 
circula en sentido contrario al giro del trómel. Las paletas elevan el árido y lo 
dejan caer, con el golpe se consigue el desprendimiento de las impurezas. El 
agua y las impurezas salen del lado de la alimentación y los áridos limpios por 






 Roscas lavadoras.  
Constan de una cuba de decantación que está situada en la parte inferior de un 
canal inclinado en el cual giran uno o dos tornillos de Arquímedes (sin-fin). 
Estos agitan la pulpa en la criba de decantación y las impurezas o finos quedan 
en suspensión en el agua que son eliminados por el rebosadero. Los tornillos 
sin-fin arrastran la arena húmeda, desprovista de finos hasta una boca de 
descarga situada en la parte superior. 
 Norias. 
Constan de una cuba de decantación de gran capacidad que permite tratar 
grandes caudales (arena + agua). Una o dos ruedas de cangilones extraen las 
arenas precipitadas en el fondo y las descargan escurridas para su ensilado y 
transporte. 
3.3.2 Tipos de materiales áridos  
 
3.3.2.1 Integral  
Material que se obtiene a través de su extracción, ya sea de cantera o de río. 















3.3.2.2 Bolón 2” a ilimitado 
Árido resultante del proceso de seleccionado de material integral sobre 
harneros con mallas mayor a 2”. Este material pétreo está compuesto de 
partículas duras, de forma y tamaño estables, utilizado generalmente en 









3.3.2.1 Revuelto Bajo 1 ½”:  
Árido resultante de la combinación de arena y material chancado bajo 1 ½” en 
proporciones definidas por el estudio de dosificación y que ha de emplearse en 









Figura 8: Material Bolón 






3.3.2.3 Base Chancada Bajo 1 ½”: 
Árido resultante del proceso de trituración de material integral en 
proporciones definidas por el estudio de dosificación y que además 
pueden ser utilizadas como estabilizados inertes. Este árido se somete a 
tratamiento de trituración y dosificación por tamaños en operaciones 










3.3.2.4 Grava Chancada Bajo 1 ½”:  
La grava es el resultado de la fragmentación de rocas, que puede ser de 
manera natural o producido por el hombre. En este último caso, la grava se 
puede llamar “piedra partida” o “chancada”. En el caso de las piedras 




















3.3.2.1 Gravilla Chancada ¾” 
La gravilla es un árido intermedio resultado del tratamiento de trituración, 
dosificación por tamaños y/o lavado en operaciones mecanizadas. En el caso 
de las gravillas naturalmente redondeadas por el movimiento en los ríos, se 
denominan “rodados”. También existen otras gravillas naturales de otras clases. 











Figura 11: Material Grava Chancada 






3.3.2.1 Arena Fina 
Este árido fino es el material que resulta de la desintegración natural de las 
rocas o se obtiene de la trituración de estas. Es la que sus granos pasan por un 









3.3.2.1 Arena Gruesa 









Figura 13: Material Arena Fina 






3.4 Aspectos legales para el funcionamiento de una planta de áridos 
 
3.4.1 Derechos de extracción 
Los derechos de extracción se realizan en la comuna en la cual se planea 
extraer los áridos, cada municipalidad tiene sus propios valores de extracción, y 
el cobro se realiza en base al valor UTM y la cantidad de cubos que se 
extraerán de acuerdo con el previo proyecto presentado en obras hidráulicas 
regional, que aprueba la extracción de esa cantidad de material. 
Para el caso de la empresa “Transportes Ricky” corresponde a la comuna de 
Nancagua, cuyo arancel es 0,005 UTM (valor 1 UTM $46.972. Pesos chilenos, 
mes diciembre 2017) por m3 que se desea extraer. 
3.4.2 Patente comercial 
 
La patente comercial es el permiso necesario para emprender cualquier 
actividad comercial que necesita un local fijo. Se cancela en la municipalidad 
correspondiente a la ubicación del Local; para el caso de la empresa 
Transportes Ricky, corresponde a la comuna de Nancagua. El pago de la 
patente es anual y su precio varía en cada municipalidad. El monto para pagar 
es entre el 2,5 por mil y el 5 por mil del capital propio del negocio, declarado 
ante Impuestos Internos, con un mínimo de 1 UTM ($46.972, pesos chilenos , 
diciembre 2017) y un máximo de 8 mil UTM al año. 
 
3.4.3 Dirección de Obras hidráulicas (DOH) 
Obras hidráulicas es la entidad que regula la extracción de áridos en los ríos, 
además de estudiar el impacto medioambiental que esto pueda generar, y 
continuamente se encarga de fiscalizar que las extracciones se realicen de 
acuerdo con lo aprobado en el proyecto. 






 El interesado presenta la solicitud de extracción de áridos en el Municipio al 
cual pertenece el cauce natural en que se pretende realizar la explotación. 
 Dicha solicitud es enviada por el Municipio a la DOH para que sea 
analizada técnicamente. 
 Si la solicitud es admisible, el interesado debe ingresar en el Municipio 
respectivo el proyecto de extracción de áridos, incorporando todos los 
requerimientos que le sean indicados por la DOH. 
 Finalmente, el municipio remite el proyecto ingresado por el interesado a la 
DOH, para que ésta revise técnicamente el proyecto de extracción. 
 
a. Detalles 
• La DOH se limita a analizar la viabilidad técnica de los proyectos de 
explotación, no entrega permisos de extracción de áridos, pues esta es una 
facultad municipal. 
• El tiempo de respuesta varía en función de la complejidad específica de 
la solicitud. 
b. Beneficiarios 
Particulares e instituciones que cumplan los siguientes requisitos: 
Contar con la autorización de factibilidad administrativa por parte del municipio 
correspondiente. 
c. Documentos requeridos 
Oficio de la municipalidad, que remita el proyecto de extracción de áridos para 
el sector a explotar. 
d. Costo del trámite 
No tiene costo. 






Aproximadamente dos meses.  
(ChileAtiende, 2013) 
Para el caso de Transportes Ricky, el proyecto presentado para la extracción es 
de 35.000 m3, el cual tiene una duración de 12 meses. 
Normas chilenas que rigen los áridos 
Dentro de las normas chilenas que establecen los requisitos que deben cumplir 
los áridos, deben estar compuestos por partículas duras, limpias, de forma y 
tamaño estables. La norma chilena NCh 163 "Áridos para morteros y 
hormigones - Requisitos generales" especifica estos requerimientos básicos, la 
norma específica el contenido máximo de partículas desmenuzables, partículas 
blandas, carbón y lignito, resistencia a la desintegración, resistencia al 
desgaste. Estas características deben ser verificadas cuando se tenga duda 
sobre su efecto en el buen comportamiento del hormigón para una aplicación 
particular. Un requisito importante es el contenido de partículas lajeadas o 
alargadas, las cuales son muy perjudiciales para el hormigón. 
NCh163.Of1979: Áridos para morteros y hormigones –Requisitos 
NCh164.EOf1976: Áridos para morteros y hormigones – Extracción y 
preparación de muestras 
NCh 165.Of1977: Áridos para morteros y hormigones – Tamizado y 
determinación de granulometría. 
NCh 166.Of1952: Determinación colorimétrica de la presencia de impurezas 
orgánicas en las arenas para hormigones. 
NCh1116.EOf1977: Áridos para morteros y hormigones – determinación de la 
densidad aparente. 
NCh1117.EOf1977: Áridos para morteros y hormigones – Determinación de las 






NCh1223.Of1977: Áridos para morteros y hormigones- Determinación del 
material fino menor a 0,080mm 
NCh1239.Of1977: Áridos para morteros y hormigones – Determinación de las 
densidades real y neta de la absorción de agua de las arenas. 
NCh1325.Of1978: Áridos -Determinación equivalente de arena 
NCh1326.Of1977: Áridos para morteros y hormigones-Determinación de huecos 
NCh1327.Of1977: Áridos para morteros y hormigones-Determinación de 
partículas desmenuzadas. 
NCh1328.Of1977: Áridos para morteros y hormigones – Determinación de la 
desintegración – método de los sulfatos 
NCh1369.Of1978: Áridos -Determinación de desgaste de las gravas-método de 
la máquina de los ángeles 
NCh1444/1. Of1980: Áridos para morteros y hormigones – Determinación de 
sales-Parte 1: determinación de cloruros y sulfatos. 
NCh1511.Of1980: Áridos para morteros y hormigones – Determinación del 
coeficiente volumétrico medio de las gravas. 
 
3.4.4 Reglamento del Sistema de Evaluación de Impacto Ambiental 
La explotación de recursos, en el caso particular de los áridos, genera un 
impacto en el medio ambiente el cual debe ser regulado, con la finalidad de 
reducir los efectos que pueda tener sobre la comunidad y el medio ambiente. 
La ley que regula lo referente a impacto ambiental es la ley 19.300 D. S n°95. 
El Art.3 del Reglamento señala los proyectos o actividades susceptibles de 
causar impacto ambiental - en cualquiera de sus fases - que deberían 






En su letra “i” indica: proyectos de desarrollo minero, incluidos los de carbón, 
petróleo y gas, comprendiendo las prospecciones, explotaciones, plantas 
procesadoras y disposición de residuos y estériles. 
En los incisos i.1 e i.2, señala las condiciones necesarias para que un proyecto 
de explotación de áridos sea sometido al Sistema de Evaluación de Impacto 
Ambiental. 
I.1.- Si tratándose de extracciones en pozos o canteras, la extracción de áridos 
y/o greda es igual o superior a diez mil metros cúbicos mensuales (10.000 
m3/mes), o cien mil metros cúbicos (100.000 m3) totales de material removido 
durante la vida útil del proyecto o actividad, o abarca una superficie total igual o 
mayor a cinco hectáreas (5 ha.) 
I.2.- Si tratándose de extracciones en un cuerpo o curso de agua, la extracción 
de áridos y/o greda es igual o superior a cincuenta mil metros cúbicos (50.000 
m3) totales de material removido, tratándose de las regiones I a IV, o cien mil 
metros cúbicos (100.000 m3) tratándose de las regiones V a XII, incluida la 
Región Metropolitana, durante la vida útil del proyecto o actividad. 
I.3.- Si la extracción de turba es igual o superior a cien toneladas mensuales 
(100 ton/mes), en base húmeda, o a mil toneladas (1000 ton) totales, en base 
húmeda, de material removido durante la vida útil del proyecto o actividad. 
Por lo tanto, obtenemos como resultado de esta etapa del análisis que el 
proyecto deberá someterse a la Evaluación de Impacto Ambiental si el pozo de 
extracción supera la extracción 10.000 m3/mes o 100.000 m3 en el total de su 
vida útil y/o si el terreno de explotación abarca a lo menos 5 has. de superficie. 
En el caso de transportes Ricky el terreno es de 3 has, y el proyecto es de 









4.1  La Empresa 
 
La empresa “Transportes Ricky”, lleva 20 años en el negocio del árido dentro de 
la provincia de Colchagua, VI región de Chile, se especializa principalmente en 
el arriendo de maquinaria para la construcción, fabricación de ladrillos fiscales y 
extracción y procesamiento de áridos, provenientes del rio Tinguiririca. Para el 
desarrollo del trabajo de investigación solo se enfocará en lo que respecta a la 
extracción y procesamiento de áridos, que es la arista más importante dentro 
del desarrollo como empresa. 
4.1.1 Ubicación de la planta de áridos. 
Se encuentra ubicada en el sector de San Gregorio, perteneciente a la comuna 























Respecto a la maquinaria que posee la empresa a la fecha es: 
 1 camión 12 m3 Ford cargo 2628 año 2011 
 1 camión 12 m3 Ford cargo 2628 año 2011 
 1 camión 12 m3 Ford cargo 2831 año 2011 
 1 excavadora Caterpillar 320 CL año 2010                                                     
 1 cargador frontal Caterpillar 938 G año 2010 
 1 chancador mandíbula 250x1000 


















Fuente: Elaboración propia. 
4.1.3 Áridos que comercializa 
Respecto al producto que comercializa esta empresa, se puede observar que 
son principalmente: 
 Bolones de 4” a 10” 
 Grava bajo 11/2” 
 Gravilla ¾” 
 Arena gruesa 
 Base chancada bajo 11/2” o ¾” 
Se analizó la empresa Transportes Ricky por el periodo de 2 años obteniendo 
que el árido más vendido corresponde a base chancada con 11.741 m3 
vendidos y el menos vendido corresponde a revuelto con 337 m3 vendidos. 






Figura 18: Gráfico porcentaje de ventas de cada árido 
 
Fuente: Elaboración Propia. 
La planta en las 8 horas diarias de trabajo produce una totalidad de 200m3 de 
material de todos los tipos, de los cuales se componen de la siguiente manera: 
Para la opción 1: Configurar planta para producir arena, gravilla, grava y bolón.  














Figura 19: Gráfico de producción opción 1 
Fuente: Elaboración Propia 
Figura 20: Gráfico producción opción 2 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Ahora desde un punto de vista del desempeño anual, se analizó el total de 




















Figura 21: Gráfico ventas mensuales por año 
Fuente: Elaboración propia 
 
Figura 22: Gráfico ventas mensuales totales año 2014 y 2015 




























La diferencia que existe entre ambos gráficos es que en el primero esta 
diferenciada la venta entre el año 2014 y 2015, y en el segundo gráfico, se 
muestra la sumatoria de ventas, para determinar qué meses son mejores que 
otros en términos más generales. 
Los mejores meses corresponden a abril y mayo, y los peores corresponden a 
junio marzo y septiembre. 
Esto es en cuanto a ventas, pero un dato importante a considerar es que, 
durante el año, no se puede extraer el material con las mismas condiciones 
debido principalmente a problemas climáticos, es por esto por lo que se elaboró 
un gráfico que demuestra la capacidad de producción de la planta en el año. 
 
 
Figura 23: Gráfico de porcentaje de trabajo mensual 
 
Fuente: Elaboración propia. 




















El motivo que justifica estas variaciones en cuanto al trabajo mensual es 
básicamente las condiciones climáticas variadas durante el año, en los meses 
de enero, febrero y marzo se trabaja en un 100%, pero ya en abril comienza a 
decaer producto de las lluvias, que provocan la crecida de los ríos y esto 
dificulta trabajar en la zona, además de ser peligroso, es por esto que en cuanto 
se produce una baja en el cauce inmediatamente se aprovecha para acopiar 
material y mantenerse en estos meses difíciles; ya en septiembre con la entrada 
de la primavera el tiempo mejora, los cauces descienden, y se puede trabajar 
con más normalidad, el aumento pudiera ser más alto pero se ve entorpecido 
por los deshielos en la cordillera, que provocan el aumento de los cauces 
nuevamente, sin embargo, no es una situación tan dramática comparada con 
los meses de invierno. 
Para apalear esta situación la empresa debe acopiar en los meses de enero 
febrero, marzo, noviembre y diciembre lo máximo posible aprovechando las 
condiciones para poseer material en los meses de mayor venta (abril y mayo) 
que es precisamente los meses en los cuales comienzan las crecidas de los 
ríos y puede ser realmente complicado conseguir material. 
En general no existe impedimento para aumentar la producción de áridos, ya 
que la producción actual está en función de las ventas comprometidas y existe 
por ende una capacidad instalada suficiente para abordar nuevos desafíos o 

































4.1.4 Administración de la empresa 
 














Fuente: Elaboración Propia. 
 
Funciones administrativas y de operación que realiza cada integrante de la 
empresa: 
 
1. Dueño:  
 
 Se encarga de recibir los llamados con los pedidos de material. 







 Se encarga de distribuir los pedidos diariamente. 
 Se encarga de realizar las compras de repuestos necesarios para las 
mantenciones. 
 Envía las maquinarias a mantención. 
 Supervisa el funcionamiento de la planta. 
 
2. Operador de cargador y planta:  
Se encarga de cargar los camiones con el material, en cuanto llegan a la planta, 
y además se encarga de encender o apagar la planta y suministrarle el 
combustible diariamente. 
3. Operador de retroexcavadora:  
Se encarga de acopiar el material, va sacando el material del río, y lo va 
ubicando en los camiones en el proceso de acopio para luego ser procesado. 
4. Chofer:  
Encargado de manejar el camión y trasladarlo donde sea necesario, ya sea en 
el proceso de acopio o traslado de material. 
 
 
4.2  Competencia Directa 
A modo de obtener información de la competencia y detectar fortalezas y 
debilidades, se creó la siguiente encuesta enfocada principalmente a detectar 
las principales falencias y problemas que tienen las otras empresas de áridos. 
La encuesta fue realizada por correo electrónico a Áridos de Rio, Áridos Apalta, 








4.2.1 Planteamiento y Análisis de encuesta 
 
De acuerdo con la pregunta 1, este gráfico nos muestra que, el rango de 
trabajadores esta entre 7 y 16, siendo Áridos de Río la empresa con menos 
personal, y Áridos Tinguiririca con la mayor cantidad. Esta diferencia se ve 
reflejada en el tamaño de la empresa de áridos, y cantidad de maquinaria que 
posee. 
Figura 25: Gráfico cantidad de empleados en cada planta de áridos 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
De acuerdo con la pregunta 2, este gráfico muestra que, de las 6 empresas, 2 
de ellas están en el rango de antigüedad entre 6 y 10 años, son las más 
nuevas, y 2 empresas tienen sobre 20 años de antigüedad. Por lógica se 
esperaría que las empresas más antiguas fueran las más grandes en cuanto a 
producción y maquinaria, pero no es así, las empresas más antiguas son Áridos 
Tinguiririca y Áridos de Rio, si bien áridos Tinguiririca es una de las empresas 
más grandes, en producción y maquinarias, no ocurre lo mismo con Áridos de 
Río, y esta diferencia debe estar en la cantidad de competidores que se 






















Fernando y alrededores, y no existía competencia por lo menos en más de 20 
años en cambio Áridos de Rio abastecía a la ciudad de Santa Cruz y 
alrededores, pero la competencia fue llegando al sexto año de funcionamiento. 
 
Las empresas más nuevas son Áridos Apalta y Ambiente Compensado, su nivel 
de producción y maquinaria es similar. 
 
El caso más llamativo es el de Áridos San Vicente, el cual en el sector es 
nuevo, pero no así en el rubro, lo que hizo que, en el minuto de su entrada al 
mercado local, lo hiciera con un alto nivel de producción y maquinaria.  
 
Figura 26: Gráfico de años de antigüedad de las empresas 
 





















De acuerdo con la pregunta 3, de la siguiente tabla se puede concluir que 
cargador, retroexcavadora, camión, cintas transportadoras, chancador de 
mandíbula, lavador de arena y harnero, son maquinarias que todas las plantas 
de áridos de la competencia poseen, sin embargo, la diferencia la hace áridos 
San Vicente con su chancador de cono. 
 














Cargador si si si si si si 
Retroexcavadora si si si si si si 
Camión si si si si si si 
Cintas 
transportadoras si si si si si si 
Chancador  
mandíbula si si si si si si 
Chancador cono no no no no no si 
Lavador de arena si si si si si si 
Harnero si si si si si si 
Fuente: Elaboración propia 
 
De acuerdo con la pregunta 4, esta tabla muestra que: Integral, bolón, revuelto, 
base chancada, grava, gravilla, arena fina y arena gruesa ,son materiales que 
comercializan todas las plantas de áridos analizadas, Áridos San Vicente 
comercializa además polvo roca, diferenciándolo de la competencia, material 
obtenido del proceso de chancado con chancador de cono. 
 
En el caso de  la base, de tipo rodado, ninguna planta de árido lo comercializa, 
ya que se considera un producto de menor calidad, y artesanal, comparado con 







Con respecto al maicillo sólo Áridos Apalta lo comercializa, ya que para su 
obtención se debe tener una especie de mina para extraer, y por su ubicación 
en su predio se ubican cerros de este tipo de material. 
La roca, puede ser comercializada por las plantas de áridos en casos 
especiales ya que funciona igual que el maicillo, se debe tener un lugar de 
extracción especial, que no tiene que ver con lo ríos. 
 














Integral si si si si si si 
Bolón si si si si si si 
Revuelto si si si si si si 
Base no no no no no no 
Base Chancada si si si si si si 
Grava si si si si si si 
Gravilla si si si si si si 
Arena Fina si si si si si si 
Arena Gruesa si si si si si si 
Polvo Roca no no no no no si 
Maicillo si no no no no no 
Roca no no no no no no 











De acuerdo a la pregunta 5, Mediante el gráfico se obtiene que Áridos San 
Vicente, Áridos Tinguiririca y áridos DACO, pagan 0,004 UTM ( 1UTM=$46.972, 
mes diciembre 2017)por m3 extraído; Ambiente Compensado y Áridos Apalta, 
0,005 UTM y Áridos de Río 0,025 UTM siendo este último quien paga un monto 
muy superior a lo que paga la competencia, quizás esto refleja por qué si bien 
es una de las empresas más antiguas en el rubro, no ha podido crecer con la 
misma rapidez de su competencia, ya que debe regular sus precios con la 
competencia, aunque le salga mucho más caro producir el mismo producto, 
sólo por la ubicación geográfica del lugar donde extrae. 
 
 
Figura 27: Gráfico valor de derecho de extracción 
 

















De acuerdo con la pregunta 6, en base a la tabla se obtiene que solo Áridos 
Apalta, Ambiente Compensado y Áridos San Vicente poseen publicidad 
mediante página web propia, con respecto a páginas amarillas, todas las 
plantas de áridos analizadas lo poseen. 
La promoción radial es menos popular, ya que solo la poseen Áridos DACO y 
Áridos San Vicente. 
 
La promoción televisiva, ninguna de las empresas de áridos lo utiliza, y con 
respecto a los logotipos en maquinaria las poseen todos menos Ambiente 
Compensado y Áridos de Río. 
 














Página web si no si no no si 
Páginas 
Amarillas si si si si si si 
Promoción 
Radial no si no no no si 
Promoción 
televisiva no no no no no no 
Logotipos de 
maquinaria si si no no si si 











De acuerdo con la pregunta 7, con respecto a si el terreno donde está 
emplazada la planta de áridos es propio o arrendado se observa que Áridos 
Apalta, Áridos de Rio y Ambiente Compensado, arriendan el terreno. 
 















propio no si no no si si 
Fuente: Elaboración propia. 
 
 
De acuerdo con la pregunta 8. En la tabla se observa que las únicas plantas de 
áridos que no poseen sus productos normados son Ambiente Compensado y 
Áridos de Río. 
 















normados si si no no si si 













De acuerdo a la pregunta 9, Se observa una gran variación en cuanto a los 
mayores clientes que posee cada empresa de áridos, dado por el enfoque en 
producción que cada uno posee, Áridos Apalta y Áridos Tinguiririca venden 
mayormente a su respectiva constructora y para solventar la planta de 
hormigón, Áridos DACO vende principalmente a empresas constructoras de 
sector situación similar a Áridos de Rio y Áridos San Vicente, mientras que 
Ambiente Compensado se dedica principalmente a vender a particulares. 
 






















      Particulares 
  
x 
   Otro x 
   
x 
 Fuente: Elaboración propia. 
 
 
De acuerdo con la pregunta 10, se obtiene: 
Áridos Apalta: La empresa como solventa las necesidades de la empresa 
constructora, se prioriza eso y a veces no da basto para vender a otras 
empresas. 
 
Áridos DACO: No responde 
 
Ambiente Compensado: No responde 
 







Áridos Tinguiririca: quizás por miedo a invertir en el crecimiento de la empresa, 
nos dejamos estar, lo que reflejó la llegada de competencia a tan solo metros 
de nuestra planta. 
 
Áridos San Vicente: somos conocidos en el área de San Vicente y Temuco que 
es nuestra sucursal más grande, pero en sucursales más nuevas recién 
entramos en competencia. 
 
De acuerdo con la pregunta 11, se obtiene: 
 
Áridos Apalta: Nuestra Empresa principalmente produce para solventar las 
necesidades del Grupo Acacios, ya que posee una empresa constructora de 
viviendas. 
 
Áridos DACO: Somos los únicos abasteciendo de forma directa el sector 
costero de la VI región, ya que la competencia se ubica más hacia el centro de 
la región. 
 
Ambiente Compensado: No responde 
 
Áridos de Rio: La antigüedad en la zona, y los bajos precios. 
 
Áridos Tinguiririca: Hasta hace un tiempo éramos la única empresa de áridos de 
San Fernando, por lo que era nuestra principal fortaleza, y en segundo lugar la 
alianza que tenemos con la empresa hormigonera. 
 
Áridos San Vicente: Lo que nos destaca es la experiencia en el rubro, y la 









4.3  Análisis FODA 
De acuerdo con los resultados de la encuesta realizada a los competidores, 
antecedentes de la empresa y análisis de la industria, además de los 
antecedentes disponibles de la empresa, se realiza un análisis FODA 




 La empresa posee 20 años operando, lo que le ha permitido obtener 
experiencia en todos los procesos; además de la experiencia en el 
funcionamiento de maquinarias y equipos. 
 Generación de marca por los años que se ha mantenido en el mercado 
local y la trayectoria empresarial. 





 Demanda creciente en el sector de la construcción para el desarrollo 
de proyectos en el sector (comuna y alrededores). 
 Posibilidad de realizar contratos o alianzas estratégicas con algún 
municipio o estamento público del entorno. 
 Posibles alianzas estratégicas con empresa hormigonera establecida o 
por establecerse debido a los proyectos locales. 
 Incorporación de nuevas maquinarias y tecnologías para mejorar la 











 Falta de personal de la empresa: Es una debilidad, pues el dueño de la 
empresa cumple múltiples funciones tales como administración, 
supervisión directa en la planta, ampliación de cartera de clientes, etc. 
 Terreno donde está emplazada la planta de áridos: el terreno donde 
esta no es propio, por lo que debe pagar un monto mensual de 
arriendo, mismo que podría ser usado para mejoras si este fuera de su 
propiedad.  
 Tecnología y maquinaria: se cuenta con la maquinaria básica para una 
planta de procesamiento, dando mayor énfasis en las maquinarias de 
extracción y carguío, es fundamental adquirir un chancador de mayor 
tecnología como lo es el cono, para procesar mayor cantidad de 
gravillas, que tienen actualmente una alta demanda y mayor valor 
comercial. 
 Certificación productos: en la actualidad esta empresa no cuenta con 
esta certificación, ya que el rango de clientes que lo exige ha 
permanecido lejano, pero sin lugar a duda es de suma importancia al 
ampliar la cartera de clientes y contar con la certeza de la calidad del 
producto. 
 Mantención preventiva: Tener un programa de mantenimiento semanal 
o mensual de todas las maquinarias que dan vida a esta planta, es 
muy importante ya que se evitan las fallas, y perdidas tanto de tiempo 
como económicas. 
 Publicidad: La empresa tiene una prácticamente nula presencia en el 
mercado, la única aparición dentro de la web es un aviso pagado en 
“publiguías”, no tienen acceso a ella quienes usan otros medios de 
búsqueda, no tiene página web, solo es conocida por 
recomendaciones de clientes antiguos, además tampoco cuenta con 










 La incorporación de más empresas competidoras a la participación de 
propuestas. 
 Alzas de combustibles, incidiría directamente en el gasto para 
producir el producto y por ende un alza en el producto mismo. 
 Demora en aplazamiento y pagos, situación que ocurre 
principalmente con trabajos en el sector público. 
 En general la comunidad como en otros lugares, se siente 
desconforme por el ruido, o el alto tráfico de camiones por los 
caminos de acceso. 
 
4.4  Los Clientes 
 
Los clientes de la empresa se dividen en 3 grupos, las empresas constructoras 
con faenas dentro de la zona, las empresas agrícolas y vitivinícolas que 
requieren labores de relleno, limpieza y arriendo de maquinaria, y los 
particulares que requieren áridos para realizar modificaciones en sus hogares. 
A continuación, se muestra un gráfico que representa el % de compras que 






Figura 28: Clientes de empresa por rubro 
 
Fuente: elaboración propia 
Es fundamental señalar que los clientes que corresponde a empresas 
constructoras se pueden segmentar en: 
Constructoras de la zona: Son aquellas empresas que se ubican en la comuna 
de Santa Cruz o sectores aledaños en un radio de hasta 80 km. 
Constructoras con faenas dentro de la zona: Son aquellas empresas que tienen 
su casa matriz en otra región del país, pero se encuentran realizando obras 



















4.5  Análisis de los Competidores 
 
4.5.1 Áridos Apalta  
Planta de áridos que nace para suplir las necesidades de la constructora Santo 
Domingo, que se dedica a construir viviendas en la zona, también forma parte 
de esta empresa la Inmobiliaria Acacios. Se ubica en sector Apalta. 
Su principal fortaleza es que abastece a la Constructora Santo Domingo en 
todas sus obras, siendo este un cliente fijo. 
Su principal debilidad es que al ser creada con la finalidad de abastecer a la 
constructora prioriza las necesidades de ésta por sobre los demás clientes. 
Áridos Apalta es una empresa que posee una capacidad de producción de 25 
m3/h dado por la capacidad del chancador de mandíbula, el cual es 250x1000 
Esta planta de áridos no posee chancador de cono debido a que como se 
encarga principalmente de abastecer a la constructora de viviendas, no requiere 
de gravillas especiales, sino del tipo estándar que es producida por el 
chancador de mandíbula. 
Para el abastecimiento de la planta posee Excavadora Caterpillar 323 FL año 
2010, 3 camiones Volvo FM 380 año 2009 y un Cargador frontal Caterpillar 950 
H año 2009. 
La empresa posee alrededor de 9 empleados. 
 
4.5.2 Áridos DACO  
Planta de áridos fundada por su dueño David Cornejo. Se ubica en la comuna 
de Peralillo. 
Su principal fortaleza es por su ubicación respecto de las plantas de la 






material integral que obtiene tiene un mayor porcentaje de finos (arenas), que 
es una de las materias primas más utilizadas en construcción. 
Su principal debilidad es que presenta mayor dificultad para participar en el 
abastecimiento de material para la construcción de tipo puentes, ya que 
requieren gran cantidad de bolones para formar los gaviones, y por su ubicación 
es difícil obtener este material en grandes cantidades. 
Esta empresa posee una capacidad de producción de 30 m3/h, dado por la 
capacidad del chancador de mandíbula el cual es 250x1200. 
Esta planta de áridos no posee chancador de cono de momento. 
Su principal cliente son empresas constructoras de la zona. 
Para el abastecimiento de la planta de áridos, posee una Excavadora Komatsu 
PC 200 año 2010, 3 camiones Volvo FM 380 año 2011, 2011 y 2012; y posee 2 
Cargadores Frontales Caterpillar modelo 950H año 2009 y 950 GC año 2008.     
La empresa en la actualidad posee 12 empleados.                                            
 
4.5.3 Ambiente Compensado 
Empresa de áridos ubicada en sector Palmilla VI región, esta empresa en la 
actualidad se está comenzando a disolver, de acuerdo con información 
entregada por sus dueños, producto de malas gestiones y administración. 
Su principal fortaleza es que, al ser la empresa de áridos más pequeña de la 
zona, existe una mayor factibilidad de control en todos los procesos. 
Su principal debilidad es la mala administración que posee, falta darse a 
conocer más para entrar a la competencia con las demás empresas e ir 
creciendo para alcanzar el nivel de las otras. 
Esta empresa posee una capacidad de producción de 25 m3/h dado por el 






para abastecer a la planta se calcula que su producción es de 20 m3/h en la 
realidad. 
Esta planta de áridos no posee chancador de cono. 
Para abastecer la planta cuenta con Excavadora Komatsu PC 200 año 2010, 2 
camiones Ford cargo 2831 año 2007 y 2008, además un                                  
Cargador frontal Caterpillar 950 H año 2009. 
Esta empresa posee alrededor de 9 Empleados. 
 
4.5.4 Áridos del Rio E.I.R.L 
Empresa familiar, se ubica en sector Apalta. Su principal fortaleza es ser la 
única empresa de áridos de la zona que utiliza camión de 20 m3 para acopio, lo 
que equivaldría a 2 camiones normales, haciendo más efectivo el proceso. 
La principal debilidad es que su maquinaria varía entre los años 2006 y 2009, 
mientras más antigua la maquinaria requiere de mayor cantidad de 
mantenciones y existe mayor probabilidad de fallas. 
Esta empresa posee una capacidad de producción de 25 m3/h dado por 
chancador de mandíbula 250 x 1000. 
Esta planta de áridos no posee chancador de cono y se dedica a trabajar tanto 
con constructoras de viviendas como de caminos. 
Para abastecer la planta cuenta con Excavadora Caterpillar 320 CL año 2009, 
Camión Mack CV713 año 2006 y Camión Ford cargo 2628 año 2008 además 
de Cargador Caterpillar 936 F 2008. 








4.5.5 Áridos Tinguiririca 
Planta de áridos fundada por doña Teresa Salas. Se ubica en San Fernando VI 
región. 
Su principal fortaleza es que está ligada a cementos melón por ende posee 2 
plantas de áridos, una para abastecer a melón y otra para ventas a 
constructoras y particulares. 
Su principal debilidad es que si bien posee gran cantidad de maquinarias que 
abastecen las plantas son antiguas, años 2008-2009 principalmente, las cuales 
constantemente presentan fallas. 
Esta empresa posee una capacidad de producción de 50 m3/h por planta, es 
decir 100m3/h en ambas, dado por 2 chancadores de mandíbula 300x1300. Una 
planta abastece la empresa hormigonera y la otra es para constructoras de la 
zona y particulares, por la ubicación de la planta en san Fernando y la alta 
demanda de sus alrededores, si bien es competencia, no es tan directa ya que 
prioriza los pedidos más cercanos. 
Esta planta de áridos posee chancador de cono, ya que es fundamental para el 
abastecimiento de la empresa hormigonera. 
Para el abastecimiento de las plantas cuenta con 2 excavadoras Komatsu PC 
300 año 2008 y PC 200 año 2008, además de 4 camiones Volvo FM 380 año 
2008,2008,2009 y 2010, también 2 cargadores frontales Caterpillar 950 H año 
2009 y 950GC año 2008. 
Esta empresa posee alrededor de 16 empleados.  
4.5.6 Áridos San Vicente 
Empresa de áridos con casa matriz en San Vicente de tagua tagua, posee 
diversas sucursales a lo largo del país, como lo es San Vicente, San Fernando, 






Su principal fortaleza es ser una empresa grande con sucursales en varias 
partes del país, tiene mayor poder para adquirir la maquinaria que estime 
necesaria para el funcionamiento de sus sucursales, y estar a la altura de la 
competencia del sector. 
Su principal debilidad es que esta sucursal lleva funcionando solo 9 meses y 
aun es nueva en el sector, debe darse a conocer y crear lazos con 
constructoras de la zona. 
Esta empresa posee una capacidad de producción de 50m3/h dado por el 
chancador de mandíbula 300x1300, además posee chancador de cono 
2195x1540x1651 con el cual produce gravillas especializadas para la 
producción de hormigones. 
Para abastecer la planta cuenta con excavador Komatsu Pc300 año 2012 y 
Camión Man FE460A año 2008, 2 camiones Ford cargo 2628 año 2011 y un 
cargador frontal Caterpillar 972H año 2011. 










Fuente: Elaboración propia 
Áridos DACO 




Áridos San Vicente 
 






A modo de Resumen a continuación se realiza un cuadro comparativo, para 
comparar las plantas de áridos del sector (competencia), en donde se 
distinguirá la maquinaria que cada empresa posee, además de los respectivos 
años, el nivel de producción de la planta, y cantidad de empleados que posee. 
Tabla 7: Cuadro comparativo entre plantas de áridos 
Empresa Áridos Apalta Áridos DACO 
Ambiente 
Compensado 





Producción 25 m3/h 30m3/h 25m3/h 25m3/h 100 m3/h 50 m3/h 
Chancador 
Mandíbula 











FL año 2010 
Komatsu Pc 
200 año 2010 
Komatsu Pc 
200 año 2011 
Caterpillar 320 
CL año 2009 
Komatsu PC 
300 año 2008 Komatsu PC 
300 año 2012 Komatsu PC 
200 año 2008 
Camión 
Volvo Fm 380 
año 2009 
Volvo Fm 380 
año 2011 Ford Cargo 
2831 año 2007 
Mack CV713 
año 2006 




Volvo Fm 380 
año 2019 
Volvo Fm 380 
año 2011 
Volvo Fm 380 
año 2008 
Ford Cargo 
2628 año 2011 
Volvo Fm 380 
año 2009 
Volvo Fm 380 
año 2012 Ford Cargo 
2831 año 2008 
Ford Cargo 
2628 año 2008 
Volvo Fm 380 
año 2009 
Ford Cargo 
2628 año 2011 
-   - 







H año 2009 
Caterpillar 950 
H año 2009 
Caterpillar 936 
F año 2088 
Caterpillar 950 





GC año 2008 
Caterpillar 950 
GC año 2009 
Empleados 9 12 9 7 16 10 
Fuente: Elaboración propia 
 
En este recuadro se puede observar que áridos Tinguiririca lidera la producción 
con 100 m3/h, y le sigue áridos San Vicente con 50 m3/h, esto se debe 
principalmente a la antigüedad de las empresas, cartera de clientes, ubicación y 
alianza estratégica con empresas hormigoneras. 







Se observa también la variación en personal de cada empresa, que no es 
directamente proporcional con el nivel de producción de las empresas, y esto se 
explica por la maquinaria que cada una posee, un ejemplo claro de esto es, si 
una empresa posee un camión de 20 m3 para acopiar material, y otra posee 2 
camiones de 10m3 para acopiar, producirán lo mismo, pero una requerirá solo 
un chofer mientras la otra requiere de 2. 
 
4.6  Análisis 5 Fuerzas de PORTER 
 
4.6.1 Poder de negociación de los proveedores 
La empresa es uno de los proveedores fundamentales para los productos y/o 
servicios que sus clientes ofrecen. 
Existen materias primas que no se utilizan directamente en el proceso 
productivo sino más bien en el ámbito operacional de la empresa, como lo es el 
petróleo, donde los proveedores son escasos y poseen alto poder de 
negociación respecto a los precios. 
No existe sustituto para el petróleo, por ende, la dependencia es total, sin 
embargo, se intenta elegir dentro de los proveedores el que proporcione el 
menor precio, utilizando contratos o compras anticipadas. 
Otro proveedor son las empresas que suplen de repuestos para las 
maquinarias, los cuales se ubican principalmente en la capital del país 
(Santiago), el número de proveedores es elevado disminuyendo su poder de 
negociación y aumentando la competitividad entre ellos. 
La contribución que realiza la industria de la extracción de áridos a estos 
proveedores es baja, debido a que su principal cliente corresponde a empresas 







4.6.2 Amenaza de los sustitutos 
El mercado en la actualidad no posee sustitutos para los áridos, ya que es la 
única materia prima que es posible utilizar en las construcciones, elaboración 
de hormigones y cada proceso donde se requiera, sin embargo, según la obra, 
se puede utilizar el material que se utiliza en excavaciones para utilizarlo como 
relleno, siempre y cuando el material o escombro obtenido de la excavación sea 
de buena calidad. 
4.6.3 Poder de negociación de los compradores 
Como fue expresado más arriba, los clientes se dividen en tres grupos, siendo 
el mayoritario las empresas constructoras, las cuales a su vez se subdividen en 
constructoras de la zona y las foráneas que llegan sólo para materializar un 
proyecto en particular. 
La mayoría de los consumidores necesita los áridos en obra, pero existen 
constructoras y particulares que poseen camiones y compran el material para 
trasladarlo ellos mismos, y abaratar costos, es por esto por lo que es 
fundamental realizar promociones atractivas con traslado incluido, para que sea 
más ventajoso para la empresa ya que se suma un valor por distancia. 
4.6.4 Amenaza de los nuevos participantes 
En esta industria es posible apreciar claras economías de escala, ya que los 
costos fijos son muy altos, debido a la fuerte inversión en maquinaria pesada, 
es así como una mayor producción permite disminuir sustancialmente el costo 
unitario. En relación con lo anterior, se estima que actualmente Transportes 
Ricky ha logrado niveles de producción cercana a los de sus competidores más 
importantes, elevando las barreras a la entrada de nuevos participantes. 
Un punto débil que se puede apreciar es que se comercializa un producto muy 
estándar, imposible de diferenciar. Esto hace extremadamente difícil lograr una 
identificación de marca por parte de los clientes, por lo tanto, se debe recurrir a 






4.6.5 Rivalidad actual  
Las empresas productoras y extractoras de áridos establecidas en la zona 
tienen una antigüedad entre 6 y 20 años, lo que les ha permitido tener un 
posicionamiento en el mercado, por ende, una proporción de éste al cual 
satisfacer. 
La rivalidad entre las empresas es alta en la actualidad debido a los factores y 
necesidades que el mercado presenta, al existir gran cantidad de empresas 
ofreciendo los mismos productos la rivalidad entre ellas aumenta, la única forma 
de hacerse destacar es mediante el menor precio, la calidad del producto y 
otros factores que valoren los clientes. 
 
 
4.7  Problemas Detectados en la Empresa “Transportes Ricky” 
 
4.7.1 Necesidad de Personal 
Se observa en la administración de la empresa, quien recibe los llamados y se 
contacta directamente con el cliente es el dueño de la empresa, lo que recarga 
su función, la cual además cumple roles en el mantenimiento y supervisión de la 
planta. 
La incorporación de una secretaria ayudaría a ordenar y organizar la empresa, 
ya que sería esta quien recibiría los llamados de clientes, y en caso de ser 
necesario comunicaría con el dueño, pero en general ella se encargaría de 
responder cotizaciones, recordar fechas y en conjunto con el dueño programar 
las entregas de material.  
Además, podría ir registrando diariamente las ventas y compras para poder 
analizarlas mes a mes, así ayudar en la toma de decisiones por parte del 








La empresa prácticamente no posee publicidad, ya que en primer lugar no 
posee página web, donde dé a conocer los servicios que ofrece, y un número 
de contacto o email. 
En la actualidad el único medio de publicidad es el aviso de las páginas 
amarillas de publiguías, lo clientes que posee han ido conociendo de la 
empresa producto del llamado “boca a boca”. 
Además, no existe un cartel afuera del lugar que evidencie que ahí existe una 
planta de extracción de áridos, por lo que cualquier persona puede transitar por 
el lugar sin saber de la existencia de esta empresa. 
Por otra parte, con las mejoras y cambios propuestos en la planta de áridos, es 
factible desarrollar alianzas y convenios de colaboración con empresas y 
entidades públicas, de manera de asegurar la participación en proyectos de 
mayor envergadura y permite una demanda constante. 
4.7.3 El terreno 
Donde está emplazada la planta de áridos y se realiza la extracción de dicho 
material, no es de propiedad de la empresa, por lo que se paga una cantidad de 
dinero mensual y en cualquier momento se puede producir alguno de los 
problemas propios con la comunidad, como reclamos de los vecinos por 
contaminación acústica o ambiental, de igual manera los vecinos colindantes 
con el cauce del río presentan molestias pues culpan a la empresa extractoras 
de áridos de las inundaciones de predios y casas ocurridas durante las crecidas 
de ríos por el supuesto mal manejo del cauce. Las plantas de áridos se rigen 
bajo las normas vigentes de la dirección hidráulica encargada de dar 








4.7.4 Falta de un Chancador de cono  
El chancador de cono es un elemento fundamental dentro de una planta de 
áridos, se utiliza como chancador secundario o terciario, dependiendo del 
tamaño de gravillas que se quiera obtener; es la forma más adecuada de 
obtener gravillas pequeñas en grandes cantidades. Si bien con chancador de 
mandíbula también se obtienen gravillas pequeñas es una cantidad muy menor, 
es por esto por lo que se requiere una trituradora especializada en gravillas 
finas. 
En la actualidad la planta de áridos no cuenta con esta máquina, lo que lo pone 
en desventaja frente a los competidores, además de poca especialización en 
tema de gravillas, ya que solo se obtienen las que salen del proceso de 
chancado por el chancador de mandíbula. 
4.7.5 Normalizar los productos 
La importancia de normar los productos radica en la seguridad en la calidad de 
los áridos entregada al cliente, porque de esta manera los hormigones, 
morteros, asfaltos cumplirán las especificaciones del proyecto, particularmente 
si existen requisitos especiales como altas resistencias mecánicas, resistencia a 
la abrasión o desgaste, resistencia a los ciclos hielo-deshielo, entre otros. 
La variación en la calidad del árido será transmitida directamente al hormigón, 
mortero o asfalto, es por esto por lo que es esencial, entregar los productos 
certificados. 
En la actualidad los productos no están normados, y la confianza del cliente 
radica solamente en la experiencia que han tenido otras empresas al trabajar 
con los áridos y los buenos resultados que se han obtenido con anterioridad. 
4.7.6 Mantenimiento preventivo 
El mantenimiento preventivo son las actividades ejecutadas para prevenir y 






deterioros de los equipos, que se realizan en una detención programada del 
equipo, especialmente para ejecutar este proceso. 
La idea es que con esto se anticipe la aparición de fallas, para que el equipo 
sea confiable hasta su próxima intervención. 
En la actualidad no se realizan mantenciones preventivas, sino que se espera a 
que la maquina falle para repararla, y una falla por muy pequeña que sea, 
comienza a perjudicar otras piezas que funcionaban correctamente, creándose 
un efecto dominó de problemas, por ende, al final no solo se repara una falla, 
sino una suma en cadena de muchas, lo que radica en mayor tiempo de la 
maquina detenida para su reparación, y un gasto que quizás se pudo haber 
evitado. 
5 Objetivos Estratégicos 
5.1 Misión y Visión 
 
Es fundamental en toda planificación estratégica conocer la misión y visión que 
posee la empresa para el trabajo a mediano y largo plazo. Existen distintas 
definiciones para ambos términos, pero en este trabajo se utilizarán las 
siguientes: 
Misión: Corresponde a la declaración, por parte de la empresa, respecto de los 
productos y servicios que ofrece, por lo tanto, debe también definir claramente 
quienes representan sus clientes, y cómo logrará posicionarse como una 
empresa diferenciada en el mercado. Lo anterior debe complementarse con una 
declaración de los valores que posee la compañía, estipulando claramente cuál 
es su compromiso implícito con sus stakeholders1. De esta manera se entiende 
                                                          
1
 Stakeholder corresponde a una ampliación del término Shareholders (accionistas), ya que además incluye 
a los empleados, comunidad, clientes y todos aquellos individuos que poseen una relación con la 






que la misión es una declaración atemporal, que estará vigente mientras la 
compañía no sufra cambios drásticos. 
Visión: Corresponde a una declaración por parte de la empresa, respecto de un 
objetivo de largo plazo que desea cumplir, y que, por lo tanto, debe ser 
específico en posicionar claramente hacia donde espera moverse la compañía 
en el futuro. La visión, tiene un plazo claramente estipulado, y es muy 
importante que sea compartida por los dueños de la empresa y los directivos de 
esta. Ésta genera una brecha entre la situación actual y la que debería poseer 
la empresa en el futuro para conseguir sus objetivos, la cual tiene que ser 
subsanada por los directivos mediante la formación de estrategias adecuadas. 
A raíz de las definiciones anteriores se puede observar que las estrategias 
deben estar presentes para lograr los objetivos propuestos por la visión. De 
esta manera es relevante definir a que se referirá cuando se utilice el término 
estrategia. 
Estrategia: Corresponden a todas aquellas directrices a la acción que se 
prolongan en el horizonte de planificación, permitiendo a la organización y sus 
directivos orientar la asignación de todos los recursos disponibles. Esto 
conducirá a cerrar la brecha entre la situación actual y la deseada, llevando al 
cumplimiento de la visión planteada.  
Una vez definidos los términos necesarios para la elaboración del plan 
estratégico, se procederá a explicitar la actual misión y visión que posee la 
empresa Transportes Ricky. 
Definir la implementación de una misión , visión y estrategia futura , es de suma 
importancia para definir los objetivos a desarrollar a diario y asegurar las metas 
propuestas en el futuro, con la misión se da a conocer cómo se plantea la 
empresa en pos del consumidor o cliente en este caso, en cuanto a la visión de 
la empresa es dar a conocer al consumidor que quiere lograr ser en el futuro, y 
estratégicamente hablando, enseñar a sus empleados a usar las herramientas 






anteriores, todos y cada uno son actores necesarios para hacer funcionar el 
plan, y llevar a la cima a la empresa “Transportes Ricky”. 
Misión de la Empresa 
En “Transportes Ricky” nuestro principal objetivo es satisfacer a nuestros 
clientes manteniendo una estricta calidad de nuestros productos y servicios 
para el desarrollo de sus proyectos. 
Visión de la Empresa 
Consolidarnos como líderes en la extracción y venta de áridos en la Sexta 
Región; todo dentro de un estándar de seguridad y calidad regido bajo la 
normativa vigente. 
 
6 Plan de mejora 
A raíz de los principales problemas que se encontró dentro de la empresa 
“Transportes Ricky”, por medio del análisis FODA, PORTER y regido a la misión 
y visión planteadas, a continuación, se propondrán las posibles mejoras para 
ser aplicadas a futuro y así mejorar la productividad de la empresa. 
6.1  Necesidad de personal 
Una de las principales situaciones que generan que exista un desorden y 
descontrol en los procesos de venta de los materiales se debe a la necesidad 
real de contratar una secretaria. 
Las principales funciones de este nuevo puesto son: 
 Recibir documentos. 
 Atender llamadas telefónicas. 
 Atender visitas. 
 Archivar documentos. 






























 Informar todo lo relativo a las situaciones que ocurren en el trabajo. 
 Estar pendiente de trámites que pueden originarse. 
 Tener conocimiento de manejo de maquinaria de oficina. 
En definitiva, una secretaria es gestora del tiempo del directivo con el que 
colabora, para que este no deba preocuparse más que de la toma de 
decisiones que beneficien el progreso de la empresa. 
En base a esto, una secretaria en “transportes Ricky”, ayudaría a tener un 
mayor control de ventas y compras, pagos básicos de la empresa, atención 
inmediata en cuanto a respuesta de presupuestos, tanto telefónica como vía 
email; de esta manera se aliviarán las funciones que en este momento 
desempeña el dueño de la empresa, respondiendo dudas y atendiendo 













Fuente: Elaboración propia. 






6.2  Publicidad 
Si bien Transportes Ricky es una empresa que lleva ya algunos años 
funcionando, siempre es bueno mantener vigente el nombre de la empresa 
y llegar a todos los potenciales clientes, ya sean empresas constructoras, 
empresas agrícolas o particulares. Es por ello por lo que se debe invertir en 
publicidad y así dar a conocer más aun la empresa y los productos y 
servicios que ofrece, “generando marca”. 
 
Las principales mejoras propuestas son: 
6.2.1 Calendarios 
En los meses de diciembre y enero, se entregarán calendarios con el nombre 
de la empresa y la paleta de productos, se estima que es de gran eficiencia, 
dado que pasa año entero a la vista, siempre que el cliente lo utilice. 
6.2.2 Promoción radial 
A través de “Radio Santa Cruz”, El medio es seguido de manera constante y 
fiel, por todos los sectores rurales de la zona, el cual es un potencial cliente, 
transportes Ricky debe llegar a la mayor cantidad de clientes, ya sean 
empresas constructoras, agrícolas y particulares, por lo que un aviso radial, que 
sigue la población de la zona es una opción importante que considerar. 
En la actualidad solo áridos DACO posee un aviso por este medio. 
El precio del aviso es de $52.500 por una frase de 15 segundos mensual. El 
horario de publicidad se puede elegir entre las 11:00 A.M y 15:00 P.M horas, en 
ambos horarios hay programas dirigidos a la gente del área rural.La idea es 








6.2.1 Página web 
En los Países más desarrollados, la incorporación de un Sitio Web está 
correlacionado de manera positiva con el incremento de las ventas, la 
productividad y el valor de mercado de las empresas. el principal propósito de la 
publicidad y marketing es el posicionarse en la mente del cliente, y mientras 
más audiencia se tiene mucha más probabilidad de reconocimiento se tendrá.  
Un buen sitio web puede ser la ventaja que te diferencie de la competencia, 
saberlo manejar y sacarle el mayor partido, elevara el prestigio propio de la 
empresa y permitirá incrementar el nivel de confianza hacia el producto o 
servicio, acercando a tus clientes fijos y también a los potenciales a su negocio 
para que puedan estar al tanto de sus noticias, ofertas e información de una 
forma sencilla y atractiva, manteniéndolos interesados en ti sobre el resto de tus 
competidores. Hay miles de forma de atraer a tus clientes a tu Sitio Web, pero 
una de las cosas más difíciles es mantenerlos interesados en volver. Si bien es 
cierto que existen también las redes sociales en las que te puedes anunciar de 
forma gratuita o pagada, estas muestran resultados aleatorios que no siempre 
van de la mano con el comportamiento del consumidor final. 
En la actualidad la mayoría de las personas buscan referencias a través del 
mayor motor de búsqueda en el mundo, Google. El poder aparecer en él y en 
los demás motores de búsqueda con una página web presentable, alojada en 
un buen servidor y de buena calidad le da al cliente una inmensa confianza al 
relacionar tu empresa con un desembolso de su dinero. 
Una página web tiene un costo bajo comparado a otros medios de publicidad, 
que además de ser temporales, no siempre alcanzan todo el mercado meta que 
nos proponemos. El Internet, sin duda es una de las herramientas más 
utilizadas hoy en día por personas de toda edad y los precios para mantener 
una página web son bastante favorables si tomamos en cuenta los miles de 
beneficios que otorga.  
De acuerdo con los valores del mercado para la creación y mantención de una 






6.2.2 Logotipo en camiones 
El poseer los vehículos de la empresa rotulados sirve para crear imagen de 
marca y publicitarse, atrayendo nuevos clientes debido a que lleva la identidad 
de la empresa a cualquier parte de la ciudad. "Las estadísticas indican que se 
ha convertido en una de las formas de publicidad más efectivas que existe hoy 
en día. Un solo vehículo rotulado será visto entre 30.000 y 70.000 veces cada 
día, lo cual supera con creces a otros medios de publicidad como posters, 
vinilos, y anuncios impresos.” (www.xprinta.com) 
De acuerdo con los valores del mercado para la impresión a color de logotipos 
de 50x50 cm, es de $7.000 c/u. 
 
6.2.3 Cartel en la entrada 
El cartel comercial debe llamar la atención de los potenciales clientes, sea que 
estén caminando o conduciendo, así da a conocer la existencia de la empresa e 
informa acerca de los productos y servicios que se comercializan, es un 
recordatorio de la marca y una buena herramienta de publicidad gráfica 
permanente, que permite atraer a posibles compradores. 
Para ello se pretende ubicar un cartel en la entrada del lugar de un tamaño de 
3x1,5 m 
El valor aproximado para la fabricación de un cartel de estas dimensiones es de 







Figura 31: Imagen actualidad entrada de la planta de áridos 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
6.3 Terreno 
El terreno donde se emplaza la planta de áridos se arrienda, es una buena idea 
para comenzar probando y viendo cómo funciona la empresa, pero dado el 
tiempo que lleva la planta funcionando ahí, y que ya está establecida de forma 
fija en el lugar, es más conveniente adquirir el terreno, pues ya se tiene 
seguridad económica del resultado de la empresa. 
Por otra parte, el poseer el terreno, permite tomar decisiones de construcciones 
definitivas como son las oficinas, situación que no es posible si el terreno se 
arrienda debido a que en cualquier momento puede darse termino al contrato y 
se debe salir del lugar con todo lo que pertenece a la empresa, además uno de 
los principales problemas que tienen las empresas de áridos son con las 
comunidades y juntas vecinales, lo que deriva en problemas con el municipio y 
en el peor de los casos se puede pedir la expulsión de una planta de áridos, en 






El terreno es de 3 hectáreas, y el valor de arriendo en la actualidad es de 
$1.500.000 pesos mensuales. 
En la zona los valores de la hectárea son de $12.000.000 cada una, por lo que 
el terreno total tendría un valor de $36.000.000 de pesos. 
 
6.4 Chancador de cono  
 
El chancador de cono es un elemento fundamental dentro de una planta de 
áridos, se utiliza como chancador secundario o terciario, dependiendo del 
tamaño de gravillas que se quiera obtener; es la forma más adecuada de 
obtener gravillas pequeñas en grandes cantidades. Si bien con chancador de 
mandíbula también se obtienen gravillas pequeñas es una cantidad muy menor, 
es por esto por lo que se requiere una trituradora especializada en gravillas 
finas. 
El chancador de mandíbula proporciona el árido con un 60% de chancado, al 
pasar por el chancador de cono ese % aumenta a 80% o 99%, dependiendo del 
ajuste propio chancador; además de la obtención de polvo roca, un tipo de árido 












6.5 Normar productos 
No siempre se les da a los áridos la importancia que realmente tienen en la 
calidad final del hormigón. Aún se siguen descuidando aspectos ligados a la 
calidad, y para su selección sólo se considera su costo. Esto usualmente resulta 
en una economía mal entendida, ya que cualquier deficiencia en la calidad de 
los áridos debe ser compensada con la incorporación de mayor cantidad de 
cemento. 
La importancia de normar los productos radica en la seguridad de la calidad de 






Hoy en día existen variados laboratorios que se dedican a realizar análisis en 
materiales áridos para certificar la calidad de éste. 
 
6.6 Mantenimiento preventivo 
El mantenimiento preventivo es realizar de forma periódica inspecciones tanto 
de funcionamiento como de seguridad, ajustes, análisis, limpieza, lubricación, 
calibración de maquinarias en base a un plan de mantenimiento establecido y 
no a la demanda del operario porque es necesaria una reparación. 
El objetivo del mantenimiento preventivo es prever los problemas que pueda 
tener una máquina, corregirlos en el momento oportuno mantener la maquinaria 
en el punto óptimo de funcionamiento y eficiencia. 
Con un buen mantenimiento preventivo de la maquinaria, se llega a conocer 
mejor el estado cada máquina, sus condiciones de trabajo y sus puntos débiles 
para determinar el origen de averías. Con esto se consigue mayor seguridad 
para el operario, máxima disponibilidad de la maquinaria, eliminación de puntos 
muertos por paradas, mayor productividad, menor coste en mantenimiento y en 
reparaciones, mayor duración de los equipos. 
Es por esta razón que se cree que incorporar el sistema de mantenimiento 
preventivo, ayudará en la productividad, ya que de esta manera se hará una 
programación y se determinaran ciertos tiempos para realizarlas, y así no 
esperar que la maquinaria falle para repararla. 
 
7 Análisis Costos Actuales 
 
Se analiza los gastos que presenta la empresa Transportes Ricky en la 
actualidad, entre ellos está mano de obra, gasto de combustible, publicidad, 






7.1  Costo de mano de obra 
Los costos de mano de obra son los salarios que paga la empresa a sus 
trabajadores. 
Tabla 8: Costo de mano de obra 
Mano de Obra Valor Mensual Valor Anual 
Operador Cargador $562.500 $6.750.000 
Operador Retroexcavadora $562.500 $6.750.000 
Operador de planta $437.500 $5.250.000 
Chofer $500.000 $6.000.000 
Chofer $500.000 $6.000.000 
Chofer $500.000 $6.000.000 
TOTAL, ANUAL $36.750.000 
Fuente: Elaboración propia. 
 
7.2  Gasto Combustible 
 
Los costos de combustible (diésel), están calculados en base a los rendimientos 
de la maquinaria y se detallan a continuación. 
 











Cargador 20 8 160 $ 482 
Retroexcavadora 10 8 80 $ 482 
Camión 1 5 8 40 $ 482 
Camión 2 5 8 40 $ 482 
Camión 3 5 8 40 $ 482 







Maquinaria Costo Diario Costo mensual Costo anual 
Cargador $ 77.120 $ 1.542.400 $ 18.508.800 
Retroexcavadora $ 38.560 $ 771.200 $ 9.254.400 
Camión 1 $ 19.280 $ 385.600 $ 4.627.200 
Camión 2 $ 19.280 $ 385.600 $ 4.627.200 
Camión 3 $ 19.280 $ 385.600 $ 4.627.200 
Generador $ 38.560 $ 771.200 $ 9.254.400 
TOTAL, ANUAL $ 50.899.200 
Fuente: Elaboración propia. 
 
 
7.3  Arriendo Terreno 
En la actualidad el terreno donde está ubicada la planta se arrienda, y el valor 
que se cancela de manera mensual se detalla a continuación. 
Tabla 10: Valor arriendo de terreno 
Ítem Valor mensual 
Terreno $ 1.500.000 
TOTAL, ANUAL $ 18.000.000 
Fuente: Elaboración propia. 
 
7.4  Otros gastos 
Se considera como otros gastos, insumos de oficina, implementos para el 
proceso productivo e implementos de seguridad para los trabajadores 
Tabla 11: Otros gastos 
Ítem Valor Mensual 
Otros gastos $ 700.000 






Fuente: Elaboración propia. 
 
7.5  Reparaciones y compras de repuestos. 
Se consideran reparaciones por falla de maquinaria, y compra de repuestos 
para su reparación. 
Tabla 12: Reparaciones y compra de repuestos 
ítem Valor Mensual 
Reparaciones y compras $2.916.667 
TOTAL, ANUAL $35.000.000 
Fuente: Elaboración propia 
 
7.6  Patente comercial y extracción áridos 
Se considera el valor anual en el pago de la patente comercial, la cual 
corresponde a un 0.0025 del valor del capital propio del negocio ($80.000.000). 
Y el valor del derecho de extracción, el cual fue presentado para una extracción 
de 35.000 m3. 
 
Tabla 13: Valor anual patente comercial y extracción de áridos 
Ítem Valor anual 
Patente Comercial $ 200.000 
Derecho de extracción (35.000 m3) $ 8.187.725 
TOTAL, ANUAL $ 8.387.725 









7.7  Publicidad 
La empresa en la actualidad posee un aviso en las páginas amarillas. 
Tabla 14: Publicidad 
Medio Publicidad Valor Mensual Valor Anual 
Páginas amarillas $ 55.000 $660.000 
Fuente: Elaboración propia. 
 
7.8  Análisis Ventas Actuales 
 
Se sumaron las ventas facturadas mensuales, para obtener la totalidad que se 
vendió en el año 2016, los valores son sin IVA. 
Tabla 15: Venta 2016 
Ítem Valor 
Venta año 2016 $ 289.234.800 
Fuente: Elaboración propia. 
 
7.9 Resultado Anual Antes de Mejoras 
Se realiza un flujo de efectivo simple, para obtener un valor de ganancia actual, 
y así poder utilizarlo para comparar con las posibles mejoras. 
 
Tabla 16: Flujo de Efectivo Simple 
ITEM  VALOR ANUAL 
- Mano de obra $ 36.750.000 
- Gasto Combustible $ 50.899.200 
- Arriendo terreno $ 18.000.000 






- Reparaciones y compras $ 35.000.000 
- Patente y derecho de extracción $   8.387.725 
- Publicidad $      660.000 
+ Venta empresa año 2016 $ 289.234.800 
GANANCIA ANUAL $ 131.137.875 
Fuente: Elaboración propia. 
Podemos observar que el negocio actual es bastante rentable, considerando 
que cerca de 131 millones se gastan aproximadamente y las ventas ascienden 
a 289 millones de pesos. En este sentido, las empresas muchas veces no ven 
necesidad de mejorar su producción, debido a que actualmente poseen 
rentabilidades importantes y no hay incentivos para mejorar.  
Pese a lo anterior expuesto, se sabe que el mercado de los áridos puede 
cambiar año a año, debido a la cantidad de proyectos, especificaciones, 
competidores entre otros y puede hacer prevalecer en el mercado a los mejores 
proveedores (precio, calidad, entrega, servicios entre otros factores de 
decisión). 
 
8 Costo de Mejoras Propuestas  
 
8.1  Mano de Obra 
De la obra de mano existente, se suma una secretaria, elevando el gasto 
anual, los valores son sueldo bruto. 
 
Tabla 17: Mano de obra mejorada 
Mano de Obra Valor Mensual Valor Anual 
Secretaria $437.500 $5.250.000 
TOTAL, ANUAL $5.250.000 






En este caso, el valor de la secretaria aumentaría la plantilla anual en 
$5.250.000. 
 
8.2  Compra terreno 
 
Dentro de las mejoras, se considera la compra del terreno, en lugar del 
arriendo mensual y su valor se detalla a continuación. 
 
Tabla 18: Compra de terreno 
ítem Valor 
Compra de terreno $36.000.000 
Fuente: Elaboración propia. 
En este sentido la compra de terreno implica un valor de $18.000.000 
adicionales descontando el arriendo. Este concepto además puede ser 
vendido en un precio similar e incluso aumentar su valor por el efecto de 
plusvalía. 
 
8.3  Publicidad 
 
A la publicidad existente, se suma calendarios, promoción radial, pagina 
web y logotipos en maquinaria, y sus valores se detallan a continuación. 
 
Tabla 19: Publicidad mejorada 
Medio Publicidad Valor Mensual Valor Anual 
Calendarios - $  50.000 
Promoción radial $ 52.500 $630.000 
Página web $ 15.000 $180.000 
Logotipos  - $  56.000 






VALOR ANUAL $1.166.000 
Fuente: Elaboración propia. 
En el caso de la publicidad de la empresa, se propone aumentar en 
$1.166.000 anuales de manera de generar marca y hacer conocida a la 
empresa en el sector, especialmente a proyectos nuevos y clientes 
potenciales.  
 
8.4  Normar Productos 
La normalización de los áridos se ejecuta con una empresa de laboratorio, 
y el valor se detalla a continuación. 
 
Tabla 20: Normar productos 
ítem TOTAL 
Normalización Productos $ 238.381 
Fuente: Elaboración Propia. 
La normalización o certificación de productos genera un costo anual de 
$238.381. 
8.5  Chancador de cono 
 
Se planea comprar un chancador de cono, y su valor se detalla en la tabla 
21. 
 
Tabla 21: Valor chancador de cono 
ítem TOTAL 
Chancador de cono $ 22.500.000 






El chancador de cono debe considerar su instalación, la cual corresponde al 
15% de su valor (aproximadamente $3.375.000), por lo que el costo total 
sería de $25.875.000. 
 
8.6  Mantención Preventiva 
 
La mantención preventiva es para toda la maquinaria que se emplea en la 
planta de áridos y sus valores anuales se detallan a continuación. 
 
Tabla 22: Mantención preventiva 
Mantención TOTAL, ANUAL 
Excavadora 10.800.000 
Cargador 10.800.000 
Camión 1 7.200.000 
Camión 2 7.200.000 
Camión 3 7.200.000 
Generador 2.400.000 
TOTAL, MANTENCION 45.600.000 
Fuente: Elaboración propia. 
Con la mantención preventiva se gastan aproximadamente 10 millones más 
que con la mantención correctiva o por fallo de la maquinaria, pese a este 
mayor valor, la empresa asegura disponibilidad de la máquina y por ende 
puede satisfacer de mejor manera los requerimientos de la demanda y 
entregar un servicio sin contratiempos.  
 
8.7  Resultado de las mejoras 
 
A continuación, se muestra una tabla donde se incluye el costo total de las 






Tabla 23: Costos adicionales incluyendo mejoras 
ITEM  VALOR ANUAL 
- Mano de obra $ 5.250.000 
- Compra terreno $ 36.000.000 
- Mantención Preventiva $ 45.600.000 
- Publicidad $ 1.166.000 
- Normar productos $ 238.381 
- Chancador de cono $ 22.500.000 
COSTO TOTAL MEJORAS $ 110.754.381 
Fuente: Elaboración propia. 
9 Análisis implementación de las mejoras 
ITEM MEJORA VALOR $ 
Mano de Obra + Secretaria 42.000.000 
Gasto de combustible + Chancador de cono 52.750.080 
Arriendo del terreno Compra Terreno 36.000.000 
Otros gastos  = 8.400.000 
Reparaciones y compras + mantención preventiva 45.600.000 
Patente y d. de extracción  8.387.725 
Publicidad + calend, pag web, radio, 
logotipo, cartel 
1.166.000 
Normalizar los productos  238.381 
Chancador de cono  22.500.000 
TOTAL, GASTOS 217.042.186 
(-) GANANCIA EMPRESA AÑO 2016 289.234.800 
GANANCIA CON MEJORAS 72.192.614 
 
En este caso, podemos ver que, pese a que las mejoras propuestas 
incrementan el costo en algunos casos u obligan inversiones para hacer frente 
a las estrategias planteadas, lo interesante es que estos montos pueden ser 






en el año en curso, (disminución de 45% en la ganancia) pero con grandes 
retribuciones a futuro. 
Además, las propuestas efectuadas a la empresa generan una mayor demanda, 
mejor entrega de productos y servicios asociados al negocio de áridos y 
permiten además generar nuevos negocios que si prosperan, podrían disminuir 
esta brecha o incluso pagarse este déficit a muy corto plazo.  
Es primordial dar a conocer estas iniciativas de manera de lograr entender en 
los rubros ligados a la construcción que las mejoras de ciertos aspectos 
permiten lograr un mejor trabajo y poder pensar en el mediano y largo plazo, lo 






















La trayectoria de la empresa “Transportes Ricky” en el mercado de la VI 
Región, Chile ;le ha permitido obtener experiencia en todos los procesos, 
incluido la extracción y selección de los áridos, así como mantener al día y bajo 
la ley los permisos de extracción, y ser capaces además, de elegir, la comuna 
más accesible en cuanto valorización por metro cúbico extraído, valor que 
incide directamente en el porcentaje de ganancia de la empresa, puede 
considerarse como debilidad ,a mayor valor y fortaleza a menor valor 
desembolsado. 
Los equipos básicos que componen una planta de áridos son: Cintas 
transportadoras, buzones, trituradora de mandíbulas, harnero, lavadora de 
áridos y generador, la planta no podría funcionar sin alguno de estos elementos, 
porque es un proceso consecutivo. El generador es el que hace funcionar la 
planta, el buzón es el que recibe el material e inicia el proceso de selección, las 
cintas mueven y dirigen el material en curso del proceso de una unidad a otra, 
el harnero separa el material de acuerdo a sus dimensiones, la lavadora de 
árido elimina el polvo del material y lo limpia, el chancador de mandíbula 
fragmenta de acuerdo a las dimensiones requeridas, sin embargo ,existen otros 
equipos que mejoran el producto final como es el chancador de cono. En esta 
tesis se ha visto que es de suma importancia la incorporación  de este al 
proceso, para capturar un nicho de clientes que debe emigrar a otras regiones, 
para tener acceso a áridos más finos.  
Los materiales áridos más requeridos son arena y bases chancadas, de 
acuerdo con el análisis de venta de la empresa, y el principal demandante de 
estos materiales son las empresas constructoras habitacionales, sin embargo, 
se cree que con la integración del chancador de cono se puede capturar otro 
potencial cliente como son las empresas constructoras viales, que requieren 






Con respecto a la normativa y regulación vigente en el sector cabe determinar 
que se cumple con las regulaciones medioambientales, puesto que se extrae 
una cantidad de 35.000 m3 anuales, la que es inferior a la cantidad exigida para 
realizar este estudio es que es de 10.000 m3 mensuales o 100.000 m3 anuales. 
En cuanto a lo exigido por la municipalidad incluye patente comercial y derecho 
de extracción los cuales son valores determinados por el proyecto de extracción 
que se pretende realizar, afortunadamente el lugar donde está emplazada la 
planta de áridos corresponde a una de las comunas con valores dentro del 
promedio de la Región. 
Con respecto a la maquinaria analizando sus años, desgaste y cantidad, en 
relación con el resto de los competidores, se puede concluir que tiene una 
cantidad adecuada dentro del promedio y que sus antigüedades están acorde a 
la competencia, pese a lo anterior, hay que evaluar las condiciones reales de 
estos equipos para determinar cambios a futuro. Esta recomendación no se 
realiza en este documento, ya que no se tiene acceso ni experticia para esta 
propuesta, pero se deja en esta conclusión a modo de recomendación 
adicional. 
Relativo a la incorporación de una secretaria en la empresa, ayudaría 
enormemente a la eficacia en el correcto desempeño de los sistemas 
administrativos y de control, ya que ésta tendría a cargo gran parte de lo que 
desarrolla el dueño, como: cotizaciones, facturaciones, y atención telefónica de 
los clientes, etc. liberándolo para supervisar en terreno el correcto 
funcionamiento de la planta procesadora de áridos y el mantenimiento de las 
maquinarias. 
En base a la encuesta, ésta arroja algunas diferencias entre los competidores, 
como ejemplo algunas plantas de árido a pesar de ser de las más antiguas, se 
han quedado paralizadas en el tiempo, sin hacer  inversiones de maquinarias,  
tampoco han hecho algún esfuerzo para cambiar de ubicación, ya que han 
preferido adecuarse a los precios del resto, sin importar el mayor valor que 






publicidades, ni normar los materiales , para crear una diferenciación marcada 
entre ellos. Estas experiencias pueden dar una luz a la empresa analizada, de 
cómo diferenciarse del resto, y cautivar clientes potenciales, tanto dentro de la 
zona de emplazamiento como en los alrededores, por ejemplo, hacer una 
renovación de maquinarias, lo que permitirá menos fallas, así mismo contar con 
un espacio propio de extracción y abaratar los costos, que se reflejará en el 
precio final, contar con materiales normados y de condiciones especiales para 
ampliar la cartera de clientes. 
Transportes Ricky en comparación con la competencia posee la menor cantidad 
de trabajadores junto con Áridos de Rio (7 trabajadores), lo que permite mayor 
control y supervisión del trabajo de cada uno de los operarios y de los procesos, 
facilitando así la administración y la toma de decisiones. 
La zona se encuentra en constante crecimiento turístico, y necesitara en un 
futuro cercano mayor desarrollo habitacional, se espera el aumento de 
proyectos en este ámbito, además del mejoramiento de las calles y carreteras 
de acercamiento, como también, el adecuado mantenimiento de puentes 
cercanos. 
Contar con materiales de mejor calidad proporciona un punto a favor en 
comparación con la competencia lo que permite hacer alianzas y convenios con 
municipalidades u otros, además se conoce con antelación las fechas de los 
proyectos, y se mantiene en almacenamiento cantidades suficientes para 
transportar en menor tiempo, una vez efectuada la solicitud. 
El competidor más directo es Áridos de Río, pues tienen el mismo nivel de 
producción, los camiones abastecedores en volumen de m3 son prácticamente 
las mismas cantidades, y los años de las maquinarias también son similares, 
además ambas poseen 7 empleados. En cuanto al futuro competidor seria 
Áridos San Vicente, ya que posee chancador de cono y la producción es el 







La publicidad es una carta de presentación, utiliza diversos medios para dar a 
conocer lo que se produce,  acercar a los potenciales clientes a conocer e 
interactuar con ellos como por ejemplo: se puede recordar el nombre a diario en 
un calendario colgado en la pared, escuchar en las radios sobre las ofertas de 
los productos, al ir por el camino se encuentran con una señal de  la ubicación, 
al acceder a internet entran a una página web y se toma contacto rápido con un 
correo o número telefónico, etc. 
Es importante ser el propietario del terreno donde se emplaza la planta, pues no 
se desembolsa una cantidad considerable de dinero por concepto de arriendo, y 
se evita, además, los conflictos que eventualmente se producen con la 
comunidad aledaña, debido al mal concepto que se tiene que la extracción de 
árido del rio. 
El chancador de cono es la maquina necesaria en una planta de procesamiento 
de áridos, cuando esta quiere ampliar su campo de clientes, ya que le permite 
entrar en un ambiente donde se exige mayor calidad, y porcentaje de material 
fino, además que al contar con esta máquina la cantidad de producción o 
volumen chancado aumenta, puede ser utilizado como secundario o terciario, lo 
que le da mayor rango de productividad. Al no contar con esta máquina la 
planta procesadora se ve disminuida en comparación con los competidores que 
si cuentan con él. 
Para asegurar el buen comportamiento de los áridos y su calidad, es necesario 
contar con un análisis acabado de los mismos realizado por un laboratorio 
especializado, una vez que se cuenta con el certificado de los materiales  que 
se encuentran bajo las normas de los áridos entregado por este organismo, se 
puede dar la seguridad a los clientes, que el proyecto no tendrá fallas, y se 
cumple con requisitos especiales como altas resistencias mecánicas, 
resistencia a la abrasión o desgaste, resistencia a los ciclos hielo-deshielo, 






Para asegurar la vida útil de las maquinarias de la planta y evitar averías en las 
faenas diarias, es necesario contar con un programa de mantenimiento 
preventivo mensual, dando prioridad a las maquinas que presentan mayor 
desgaste, pues al presentarse una falla, se detiene por mayor tiempo el trabajo, 
ya que no solo será una pieza por cambiar, sino que se habrán sumado otras, lo 
que conlleva a un gasto innecesario de materiales y económico también. 
Los proveedores que hacen posible que la planta de áridos funcione son las 
empresas distribuidoras de petróleo y las empresas distribuidoras de repuestos, 
en el caso de las empresas petroleras, un alza del valor del producto incide 
directamente en el costo final del material árido, ya que este es el combustible 
esencial que hace funcionar la planta y por otra parte también hace funcionar 
las maquinarias. En el caso de las distribuidoras de repuestos incide en el 
funcionamiento de las maquinarias que pueden paralizarse en el caso de que 
no existan los repuestos necesarios para reparar las fallas, pudiendo provocar 
el no cumplimiento de contrato al cliente. 
Para atraer a los compradores es necesario tener promociones que incluyan el 
traslado a la obra de los materiales que se procesan en la planta ya que  es 
más ventajoso económicamente para la empresa , ya que al valor de m3 
procesado se agrega un importe por traslado, mayor valor según distancias de 
destino, generalmente a particulares que no cuentan con su medio de carga, 
pero cuando se trata de algunas constructoras que si cuentan con camiones 
para traslado, el trato debe hacerse con promociones atractivas y asegurar la 
ganancia. 
Por último, el negocio actual es estable, genera ganancias importantes, pero se 
cree que es necesario igualmente posicionarse como uno de los mejores 
proveedores, para de esta manera prevalecer en el mercado, ya que es 
conocido que el mercado de los áridos es variable, y constantemente emergen 
nuevas empresas, con nuevas ideas y formas de trabajar. Con esto, se reafirma 






venta de áridos en la Sexta Región; todo dentro de un estándar de seguridad y 
calidad regido bajo la normativa vigente”. 
Para posicionarse como uno de los mejores proveedores, es necesario aplicar 
las propuestas de mejora de esta investigación, aunque incrementan el costo en 
algunos casos, pueden ser solventados con los ingresos del mismo año, en el 
análisis se evidenció que realizando todas las mejoras en el mismo año, 
existiría una reducción del 45% de la ganancia, depende de la empresa 
implementar estas mejoras a través del tiempo, pero es posible implementar 
todo dentro del mismo año y aún así obtener ganancia. Esto sin considerar, que 
las mejoras por si mismas incrementaran la demanda de los productos, y por 
ende la ganancia de la empresa. Lo que en teoría significa que no debiera 
existir una ganancia menor a la que se tiene actualmente, incluso implementado 
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12  Anexos 
12.1 Anexo: Encuesta 
 
Se realizó una encuesta a modo de obtener información de la competencia, 
detectar fortalezas y debilidades, esta encuesta se realizó vía correo 
electrónico. 
 
Entre las preguntas se encuentran: 
 
1. ¿Cuántos empleados trabajan en la planta? 
 
2. Años de antigüedad empresa 
Entre 0 y 5 años 
6 y 10 años 
11 y 15 años 
16-20 años 
 




__ Cintas transportadoras 
__ Chancador de mandíbula 
__ Chancador de cono 
__ Lavador de arena 
__ Harnero 
 













__ Arena fina 
__ Arena gruesa 




4. ¿Con respecto al derecho de extracción en su municipalidad Ud. paga 
por el m3? 
 
6. Con respecto a publicidad, marque con cuales cuenta su empresa 
__ Página web 
__ Páginas Amarillas 
__ Promoción radial 
__ Promoción televisiva 
__ Logotipos en maquinaria 
 
7. El terreno donde está emplazada la planta es propio 
 
8. Sus productos están normados por algún laboratorio 
 
9. Cuál es su principal cliente 
 
10. Cuáles son los principales problemas que presenta su empresa 
 















12.2 Anexo: Pautas de Mantención Maquinarias 
12.2.1  Anexo: Pauta de mantención Excavadora Caterpillar 320 
Se realiza mantención preventiva cada 250 horas, lo que normalmente 
equivaldría cada un mes a mes y medio. 
 Se realiza un test de monitoreo para ver la calidad de aceite. $15.000 
 El aceite de motor que utiliza es 15W40APCI-4MX MOBIL. $480.000 
 Se cambia filtro de combustible $40.500 
 Se cambia filtro de aceite de motor $18.000 
A las 500 hr  
 Se debe revisar los niveles y el estado de la maquinaria 
computacionalmente $45.000 
 Se debe realizar cambio de aceite de motor, $240.000 
 Reductor de mando final y mando de giro. Se requieren 16 litros y el 
valor del balde es de $46.000 
 Se cambia filtros hidráulicos $152.000 
A las 750 hr,  
 se realiza cambio de aceite de diferencial 80W90 Mobil. Valor $420.000 
 Se realiza cambio de aceite de motor $240.000 
 Se debe sopletear los filtros de aire. Valor $20.000 
 Se cambia filtro de combustible $40.500 
 Se cambia filtro de aceite de motor $18.000 
A las 1000 hr 
 Se debe realizar cambio de aceite hidráulico, se requieren 180 lt y el 
valor es de $ 376.000. 
 Se realiza cambio de aceite de motor $240.000 
 Cambio filtros de aire $140.000 






12.2.2  Anexo: Pauta de mantención Cargador 
Cargador 983G 
Se realiza mantención preventiva cada 250 horas, lo que normalmente 
equivaldría cada un mes a mes y medio. 
 Se realiza un test de monitoreo para ver la calidad de aceite. $15.000 
 El aceite de motor que utiliza es 15W40APCI-4MX MOBIL. $240.000 
 Se cambia filtro de combustible $24.000 
 Se cambia filtro de aceite de motor $12.000 
A las 500 hr  
 Se debe revisar los niveles y el estado de la maquinaria 
computacionalmente $45.000 
 Se debe realizar cambio de aceite de motor, $240.000 
 Reductor de mando final y mando de giro. Se requieren 16 litros y el 
valor del balde es de $46.000 
 Se cambia filtros hidráulicos $152.000 
A las 750 hr,  
 se realiza cambio de aceite de diferencial 24 litros 80W90 Mobil. Valor 
$420.000 
 Se realiza cambio de aceite de motor $240.000 
 Se debe sopletear los filtros de aire. Valor $10.000 
 Se cambia filtro de combustible $24.000 
 Se cambia filtro de aceite de motor $12.000 
 
A las 1000 hr 
 Se debe realizar cambio de aceite hidráulico, se requieren 120 lt y el 






 Se realiza cambio de aceite de motor $240.000 
 Cambio filtros de aire $94.000 
 filtros de aire acondicionado $50.000 
 Se cambia filtros hidráulicos $152.000 
 
 
12.2.3  Anexo: Pauta de mantención Camiones  
 
Los cambios se hacen cada 10.000 km 
 
Cambio aceite de motor diésel 10w40 valor $32.000 
Cambio aceite diferencial trasero 80w90 valor $ 420.000 
Aceite hidráulico tolva trans ad10w valor $35.000 
Aceite transmisión valor $33.000 
Filtros pack $80.000 
 
 
12.2.4  Anexo: Pauta de mantención de Generador 
 
Cambio aceite de motor diésel 10w40 valor $185.000 













12.3 Anexo: Presupuesto Normar productos 


















AREA DE HORMIGON               
Granulometría de los 
pétreos/NCh 165 Of2009 X   3 días 1 0,55 0,55 $ 14.309 
Impurezas Orgánicas 
/ASTM C 40 - 2004 X   3 días 1 0,35 0,35 $ 9.105 
Cubicidad de partículas 
/MCV 8.202.6 -2008 X   2 días 1 0,45 0,45 $ 11.707 
Densidad Aparente de 
Pétreos / NCh1116.E 
Of1977 X   3 días 1 0,35 0,35 $ 9.105 
Densidades Real, Neta y 
absorción de las Gravas / 
NCh 1117.E Of2010 X   3 días 1 0,45 0,45 $ 11.707 
Densidades Real, Neta y 
absorción de las Arenas / 
NCh 1239.E Of2010 X   3 días 1 0,45 0,45 $ 11.707 
Material Fino menor que 
0.080mm / NCh 1223. 
Of1977 X   3 días 1 0,30 0,30 $ 7.805 
Equivalente de Arena / 
NCh 1325. Of1978 X   3 días 1 0,85 0,85 $ 22.113 
Huecos de los Pétreos/ 
NCh 1326.Of1977 X   3 días 1 0,35 0,35 $ 9.105 
Partículas Desmenuzables 






1327. Of 1977 
Desgaste de los Pétreos / 
NCh 1369. Of1978 X   3 días 1 1,40 1,40 $ 36.422 
Coeficiente volumétrico 
medio de los pétreos 
Gruesos/ NCh 1511 
Of1980 X   3 días 1 0,85 0,85 $ 22.113 
        
        




      
IVA $ 38.061 





























12.5 Anexo: Cotización Radio Santa Cruz por aviso publicitario 
 
 
 
 
